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EDITORIAL

Liebe Freundinnen und Freunde des Managerfortbildungsprogramms!

Die Ausweitung des MP schreitet
auch in diesem Jahr weiter voran.
Nach Georgien wird nun der Iran
die Pilotphase des Programms
durchlaufen. Schon im Herbst
2016 kommt die Pilotgruppe nach
Deutschland.

Apropos Georgien: Ich freue mich,
Thnen zu berichten, dass die erste
Gruppe ihren Deutschlandaufent-
halt sehr erfolgreich absolviert hat
— lesen Sie dazu den Artikel auf
S. 6. Nun wird ein Memorandum
of Understanding von den Partner-
ministerien unterschrieben und da-

mit auch dieses kaukasische Land

ins Programm aufgenommen. Die
Pilotphase von Tunesien ist jetzt
offiziell abgeschlossen — die entsprechende Vereinbarung auf politischer Ebene wird jetzt
unterzeichnet. Nahtlos reiht sich auch die Erweiterung des Programms fiir deutsche Ma-
nager ,,Fit fiir Auslandsmirkte® auf Mexiko ein. Die ersten Teilnehmer werden 2017 in
das lateinamerikanische Partnerland reisen. Diese schnellen Entwicklungen stellen uns vor

viele Herausforderungen, die wir in diesem Jahr meistern werden.

Die Digitalisierung von Wirtschaft und Gesellschaft ist seit Jahren auf dem Vormarsch.
Ganz neue Herausforderungen fiir Unternehmen entstehen durch den umfassenden
Einsatz von Internettechnologien in der Produktion und dariiber hinaus. Hierzulande
spricht man von ,,Industrie 4.0% die sich immer stirker auf die Wettbewerbsfihigkeit der
Unternehmen auswirkt. Ganz klassisch geht es dabei in erster Linie um Ressourcenefhi-
zienz wie Zeit, Kosten und Qualitit, nicht weniger wichtig sind aber auch Flexibilitit,
Anpassungsfihigkeit und Stabilitit. Und so tritt dieses Thema auf die Agenda nicht nur
in den Industrienationen, sondern auch in unseren MP-Partnerlindern, die mit Elan auf
die globalen Mirkte dringen und gerade ihren Mittelstand zukunftsfahig machen missen.
Einen Einblick in die Herausforderungen und Chancen der Industrie 4.0 in Deutschland

und den MP-Partnerlindern bietet unsere Rubrik ,,Im Fokus®.

Ich wiinsche Thnen auch bei dieser Ausgabe eine spannende Lektiire und freue mich auf
Ihre Riickmeldungen und Leserbriefe!

Ihr Reimut Diiring



NACHRICHTEN

,Fit flir das Mexikogeschaft“ startet in Kiirze

Hamburg. Das MP mit Mexiko entwi-
ckelt sich rasant. Erst seit drei Jahren ist
das lateinamerikanische Land Partner des
BMWi-Programms. Noch nicht einmal
zwei Jahre ist es her, dass die bilaterale Zu-
sammenarbeit durch ein Memorandum of
Understanding in Koln besiegelt wurde.
Und nun - knappe anderthalb Jahre spi-
ter — der nichste Schritt: Deutsche Unter-
nehmer kénnen bald an einer Fortbildung
in Mexiko teilnehmen. Nach Russland
und China ist damit der Grundstein fiir
das dritte Programm fiir deutsche Fiih-
rungskrafte gelegt. Schon 2017 soll ,Fit
fur das Mexikogeschift“ den am mexika-
nischen Markt interessierten deutschen
Unternehmen seine Tiiren 6ffnen. Dies
beschlossen Regierungsvertreter beider
Linder beim Besuch des mexikanischen
Staatsprisidenten Enrique Pena Nieto im
April 2016 in Hamburg.

Azadi Tower in Teheran
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Bundeswirtschaftsminister Sigmar Gabriel
wiirdigte die bisherige Zusammenarbeit
im Rahmen des MP: ,,Das seit 2013 be-
stechende Programm zur Managerfortbil-
dung konnten wir heute weiter vorantrei-
ben®, sagte der Minister. ,Wihrend bereits
iiber 100 junge Mexikanerinnen und
Mexikaner in Deutschland daran teilge-
nommen haben, werden 2017 auch erst-
mals deutsche Manager mittelstindischer
Unternchmen an einem Trainingspro-
gramm in Mexiko teilnehmen! Das Ziel
der Fortbildung sicht Gabriel im besseren
Kennenlernen der jeweiligen Unterneh-
menswelten und im Erschlieflen von neu-
en Geschiftsmaoglichkeiten fir deutsche
und mexikanische KMU.

Doch damit nicht genug. Ein Novum
in der Geschichte des MP ist ein Pilot-
programm des mexikanischen Partners

Neuer Partner im MP: Iran

Teheran. Das MP wird auf den Mittleren
Osten ausgedehnt. Nachdem erste Ver-
handlungen ein prinzipielles Interesse bei-
der Seiten an einer Partnerschaft im Rah-
men des MP ergaben, folgten Anfang Juni
weitere Gesprache zwischen der GIZ und
den designierten iranischen Partneror-
ganisationen. Die Koordination des Pro-

Bundesminister Sigmar i
Gabriel (2.v.1.) mit dem I i
mexikanischen Staatsprisi- | §
denten Enrique Pesia Nieto '8
(2.v.1.) und dem mexikani-
schen Energieminister Pedro § -

Joaquin Coldwell (r.)

W

INADEM. Unter den Absolventen der
ersten drei Jahre mochte INADEM eine
Ausschreibung durchfiihren, um die drei
besten Kooperationsprojekte mit deut-
schen Unternehmen zu identifizieren. Im
Zwischenschritt ist eine Videokonferenz
mit deutschen Kammern, Wirtschafts-
verbinden oder Unternchmen geplant.
Dabei kénnen zehn Alumni, deren Pro-
jekte die besten Bewertungen erhalten
haben, den Rat der deutschen Praktiker
cinholen, um ihre Businesspline fiir die
Kooperationsprojekte zu verbessern. In
Abstimmung mit der deutschen Seite
werden in der finalen Phase schliefllich
drei Gewinner nominiert — sie erhalten
vom mexikanischen Partner eine finan-

zielle Unterstiitzung fiir die Umsetzung
ihrer Vorhaben. W

gramms fir die Pilotphase tibernchmen
die Iran Small Industries and Industrial
Parks Organisation (ISIPO) und die Te-
heraner Kammer fiir Industrie, Bergwerke
und Landwirtschaft. Bereits Ende 2016
kommen die ersten iranischen Fithrungs-
krifte im Rahmen einer Pilotgruppe nach
Deutschland. B

»,Bestandteil einer strategischen

Partnerschaft*

Mizglieder des Lenkungsausschusses in Kairo

Bereits zum zweiten Mal tagte der deutsch-agyptische Lenkungs-
ausschuss des MP am 09. und 10. Mérz — diesmal in Agypten. Seit
Programmbeginn in 2012 hat sich die Zusammenarbeit stark entwi-
ckelt. 130 Absolventen haben in dieser Zeit Geschéafte mit deutschen
Businesspartnern im Umfang von mehr als 13 Millionen Euro initiiert.
Die neue staatliche Strategie zur Forderung agyptischer KMU soll Mittel-
standlern helfen, an Fremdkapital heranzukommen.

Ain Sukhna. Die dgyptische Regierung hat
eine neue Strategie zur Forderung kleiner
und mittelstindischer Unternehmen ver-
abschiedet. Sie will den Zugang dgyptischer
KMU zu Fremdkapital unter anderem
rechtlich auf eine stabilere Basis stellen.
Und zwar durch ein Gesetz, das heimische
Banken dazu verpflichtet, 20 Prozent ih-
res Portfolios fiir KMU-Kredite bereitzu-
stellen. Dies erfuhren die Mitglieder des
deutsch-agyptischen Lenkungsausschusses
Anfang Mirz in Ain Suchna am Suezkanal.
Mangelnder Kapitalzugang ist bis heute
nicht nur in Agypten einer der wichtigsten
Hemmschuhe fiir die Geschiftsentwick-
lung. Er bremst den Ausbau bestehender
Produktionskapazititen sowie der For-
schungs- und Entwicklungsprojekte. Das
MP als ein KMU-Férderprogramm passe
gut in diese neue Strategie der dgyptischen
Regierung, berichtete Mohamed Wahish,
Vertreter des zum Industrieministerium
gehorenden dgyptischen Handelsdienstes.
Besonders wenn es einen spiirbaren Nutzen
fir die Wirtschaft beider Linder bringt —
und dafiir sprachen deutlich die vorliegen-
den Ergebnisse der MP-Absolventen bei
der Erreichung der Kooperations- und der
Fortbildungsziele.

Die Zeichen fiir eine Verlingerung des
Programms in 2017 um weitere drei Jahre
stiinden also giinstig. So formulierte Karl
Wendling, deutscher Co-Vorsitzende
und Unterabteilungsleiter beim BMWi,
seinen Gesamteindruck vom MP mit
Agypten. Das Programm entwickle sich
zuverlissig und geniefle einen herausra-
genden Stellenwert im Portfolio seiner
Durchfiihrer und beteiligter Institutio-
nen. Eine davon ist der 4dgyptische Part-
ner Industrial Training Council (ITC),
dessen Geschiftsfithrer Mahmoud El
Sherbiny den Co-Vorsitz auf dgyptischer
Seite tibernahm. ,Das Managerfortbil-
dungsprogramm ist fiir uns Bestandteil
einer strategischen Partnerschaft mit
der deutschen Seite®, sagte El Sherbiny.
Auch MP-Absolventen kamen zur Sit-
zung — unter ihnen zwei Vertreter des
neugegriindeten dgyptischen Alumniver-
eins (siehe auch Artikel auf'S. 45). Durch
diese Synergie ergeben sich interessante
Moglichkeiten fiir die Umsetzung des
Programms, u.a. im Hinblick auf das
Briefing von zukiinftigen MP-Teilneh-
mern. Der nichste Lenkungsausschuss
findet 2017 in Deutschland statt. i

NACHRICHTEN

Deutsche Unter-

nehmer berichten
—

Das MP bleibt eine Erfolgsstory — nicht nur
fir die auslindischen Fithrungskrifte, son-
dern auch fiir die deutschen Firmen. Wie
sich die Erfolge konkret gestalten, dariiber
berichtet die neue Broschiire des BMWi
»Erschliefung auslindischer Markee*. In fast
allen Bundeslindern erzihlen deutsche Un-
ternehmer aus unterschiedlichen Branchen
von ihren Aha-Erlebnissen mit dem MP.

Da wire z.B. Helmut Petzko, Geschifts-
fithrer des Maschinenbauers Strama-MPS.
Fir die gemeinsame Produktion seiner
Maschinen fand er iiber das Programm
zunichst einen Vertriebspartner in Indi-
en. Nach vier Jahren griindeten die beiden
dort ein Joint Venture, um Strama-Maschi-
nen fiir den indischen Markt direkt vor
Ort herzustellen. Oder Gerhard Friedel,
Geschiftsfithrer der Water Future Systems
GmbH. Seine Partner fiir die Produktion
des unterirdischen Bewisserungsschlauchs
in Kasachstan kannte er bereits. Das MP
nutzte er fiir eine Art Kurz-Praktikum,
erzihlt Friedel. Und blieb damit duflerst
zufrieden: Seine kasachischen Geschifts-
partner hitten eine exzellente Fortbildung
erhalten. Jan Kriickemeyer, Geschiftsfith-
rer der Kriickemeyer GmbH, blieb lange
Zeit erfolglos  bei
seinen  Versuchen,
auf den russischen
Markt zu kommen.
Dann reiste er im
Rahmen des MP
selbst zur Fort-
bildung  nach
Russland. Und
prompt offne-
ten sich die
Tiiren fiir seine
Angebote. Der direkte Kontakt
zu Entscheidungstrigern sei das A und O
in Sachen Russlandgeschift, erzahle der
Unternehmer. Seitdem lauft die Koopera-
tion wie am Schniirchen.

Diese und andere Beispiele erfolgreicher Ge-
schifte zwischen deutschen Unternehmen
und Fithrungskriften aus MP-Partnerlin-
dern bieten nun viel Stoff zum Lesen, Nach-
denken oder selbst aktiv werden. Das MP
steht allen deutschen Unternehmen offen
— unabhingig von der Gréf8e oder Branche.
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Gesunde Lebensmittel

aus Georgien

Georgien ist seit 2016 das neue Partnerland im MP. Die Pilotgruppe mit
18 Flihrungskraften kam mit hohen Erwartungen nach Deutschland. Sie

waren Uberwiegend, aber nicht nur, aus der Lebensmittelbranche. Wie bei

jeder vierwochigen MP-Fortbildung konnten die Teilnehmer ihr Deutsch-

landbild Gberpriifen und lernten bei Trainings und Unternehmensbesuchen
sich und ihre Firmen gut darzustellen. Auch hatten sie die Mdglichkeit, bei

individuellen Geschaftstreffen in ganz Deutschland neue Geschaftsfelder

zu erschlieBen.

Miinchen. Bekannt ist Georgien allenfalls
fiir den Wein, aber dass auch Dinge wie
Tee, Kriuter, trockene oder frische Friich-
te im Portfolio stehen, ist nicht ganz so
bekannt. ,Wie Sie wahrscheinlich wissen,
sind frische Friichte keine einfache Ware*,
sagt George Gviniashvili, ein MP-Teilneh-
mer. ,,Diese zu exportieren, ist eine groﬂe
Herausforderung: Vor allem die Kiihlket-
te einzuhalten — von der Ernte iiber die
Verpackung bis hin zum Endkunden in
Deutschland - ist mit groffem Aufwand
verbunden! Finfacher erscheint der Ex-
portvon Trockenfriichten, Tee oder Wein.

Im MP lernten die Teilnehmer viel von
den lebensmittelproduzierenden Unter-
nehmen. Vor allem die Hygienevorschrif-
ten sind ein groffes Thema. Seit dem
1. Januar 2006 gilt in Deutschland hierzu
europiisches Recht. Direkte Anwendung
finden  diverse EU-Verordnungen zur
Lebensmittelhygiene, die die bisherige
nationale Verordnung ablésen. Es ist oft
schwierig, Einblick in solche Unterneh-
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men zu bekommen, wenn sie nicht gerade
eine gliserne Produktion haben. Einige
wenige Unternchmen nahmen jedoch
den Aufwand auf sich und zeigten der

Mikheil Chkuaseli

Seit 20 Jahren auf dem
Markt und mit 350 Mit-
arbeitern zahlt Geoplant

L zu den groBten Teeher-
stellern in Georgien. Urspriinglich produzierte die
Firma aus Tiflis nur schwarzen und griinen Tee
und exportierte diesen als Rohstoff. 2008 kreier-
te sie den Markennamen ,,Gurieli“ und mauserte
sich damit zu einem Hersteller von veredeltem
Tee. Seit 2010 kamen zwei neue Produktlinien
hinzu: Friichte- und Krédutertees. Das Besondere
bei dem Tee: Er ist frei von Herbiziden.

Seit vielen Jahren bestehen schon Kontakte
im internationalen Umfeld, in Deutschland zur
Martin Bauer Group und deren Tochterfirma
Plantextrakt in Vestenbergsgreuth, Bayern.

Gruppe die Produktion. Der Babynah-
rungshersteller Hipp aus Pfaffenhofen
hat zudem einen besonderen Bezug zu
Georgien. Seniorchef Claus Hipp ist ge-
orgischer Honorarkonsul fiir Bayern und
Baden-Wiirttemberg und hat eine Hono-
rarprofessur im Fach Kunst in Tiflis inne.
Da er selbst verhindert war, empfing sein
Sohn Stefan Hipp die MP-Teilnechmer
und sprach offen iiber die Chancen und
Risiken in Georgien fiir seine Firma. Hipp
hatte einen eigenen Standort, musste aber
die Fruchtkonzentratsfabrik in der Shi-
da Kartli Region (Innerkartlien) wieder
schlieflen, da es nicht gentigend geeignete
Apfel gab. Er lobte aber insgesamt das ge-
orgische Potential zur 6kologischen Obst-
und Gemiiseproduktion und erzihlte,
dass Hipp nun in die Primirproduktion
und die Verarbeitung von Obst und Ge-
miise (z.B. Tomaten und Apfel) in der
Region Kachetien investiert. Im Laufe des
Gesprichs fand man heraus, dass ein geor-

AuBerdem pflegt die georgische Firma Bezie-
hungen zu Kélle Etiketten im baden-wiirttem-
bergischen Esslingen, die Teebeuteletiketten
herstellen. Mikheil Chkuaselis Ziel war es
neben Kontaktpflege nun aber, den veredelten
Tee auf dem deutschen Markt zu platzieren.
Dazu traf der Geoplant-Geschéftsfiihrer zwei
GroBhandler, die mit osteuropaischen Lebens-
mitteln handeln. Diese machten ihn darauf
aufmerksam, dass georgische Lebensmittel
bisher noch nicht auf dem deutschen Markt
etabliert seien und wenig bekannt wéren. Die
Héndler waren aber interessiert an seinem Tee.
Die Verhandlungen werden nun fortgefiihrt und
es bleibt abzuwarten, ob es bald Gurieli Tee

in Deutschland zu kaufen gibt. Die besuchten
Unternehmen in der Region Miinchen und
Oberbayern konnten diesen bereits als Gastge-
schenk genieBen.

gischer Manager aus dem Krauterbereich
schon bei Hipp ,,mitwiirzt* — tiber einen
deutschen Zulieferer.

Der ckologische Markt in Deutschland
birgt genau die Chance, die die georgi-
schen Teilnehmer suchen. Das wurde
ihnen erst nach und nach bewusst. Da-
fiir brauchen manche Firmen noch ein
Bio-Siegel, zusitzlich zu anderen Zer-
tifikaten. Eine Herausforderung wird
auflerdem sein, die georgischen Produk-
te entsprechend bekannt zu machen.
Dies diskutierten die Fithrungskrifte im
Training tber Marketing und in einem
Workshop tiber Webdesign und Social
Media. Dadurch haben sie viele Ideen
gewonnen und wollen nun eine Website
aufziehen oder auf den neuesten Stand
bringen, um ihre Kunden oder neue po-
tentielle Geschiftspartner zu begeistern.

Ein Highlight des Programms war zudem
die Besichtigung der Krones AG in Rosen-
heim. Die Firma stellt an diesem Standort
Verpackungs- und Palettiermaschinen
her, fiir Kunden aus dem Bereich ,liquid
food*, also vorwiegend Getrinkeabfiiller.
Dort lernten die Teilnehmer Qualititsma-
nagement aus nichster Nihe kennen. Zum
einen wurden die verschiedenen Tools in
der Planung, dem Engineering und dem
Controlling erklirt. Zum anderen erfuh-
ren die Giste aus Georgien, wie Krones in
einer eigenen Akademie Mitarbeiter und
auch Servicepersonal aus den Kundenfir-
men schult und somit ein hohes Mafd an
Qualitit gewihrleistet. Beim Rundgang
durch die Firma konnte man eine fertige
Maschine im Testbetrieb beobachten.

Auch Firmen aus anderen Branchen stan-
den auf dem Programm, wie z.B. die Old
Oak GmbH in Rosenheim. Hier ging es

DEUTSCHLAND
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Gruppenarbeit bei einem Training im Seminarhotel

i der IHK Akademie Westerham

um ein Unternehmen, gewachsen aus ei-
nem kleinen Startup, mit viel Erfahrung
zweier Freunde im Holzbereich. Diese
Firma macht aus altem Eichenholz wieder
neue Produkte mit modernstem Design.
Die Begeisterung der beiden Geschifts-
fihrer sprang auf die georgischen Mana-
ger iber. Sie stellten fest, dass man mit
einer tiberzeugenden Idee und viel Enthu-
siasmus auch mit einem Nischenprodukt
erfolgreich sein kann.

Nach intensiven Fortbildungstagen fuhr
die Gruppe zum Abschluss nach Berlin,
um als Pilotgruppe ihre Ergebnisse im
Bundesministerium fiir Wirtschaft und
Energic zu prisentieren. Die Teilneh-
mer waren rundum zufrieden mit ihrer
Fortbildung und den neu gewonnenen
Erkenntnissen. Keso Chachava sagte ab-

George Gviniashvili

Wer kennt und liebt
sie nicht, die kleinen
leckeren frischen
Beeren? Die Firma
Vartsikhe Plantations Ltd. aus dem landlichen
Vartsikhe, siidlich der groBeren Stadt Kutaissi,
produziert Blaubeeren und Himbeeren. Seit fiinf
Jahren beliefert Vartsikhe nicht nur den lokalen
Markt, sondern exportiert die Beeren auch.

Das Besondere ist, dass die Firma eine sehr
zuverlassige Qualitatskontrolle verfolgt, von der
Obstplantage bis zur Auslieferung, abgepackt
nach Kundenwunsch. Die Produktion aus
eigenen Plantagen betrégt 100 Tonnen pro Jahr,
doch die Gesamtproduktion von Blaubeeren in
Georgien nimmt rapide zu und wird nachstes
Jahr voraussichtlich 2500 Tonnen umfassen.

In Deutschland verfolgte der Geschéftsfiihrer
George Gviniashvili zwei Ziele. Zum einen
wollte er Blaubeeren auf den deutschen Markt

schlielend: ,Das Programm bescherte
mir eine Menge positiver Eindriicke. Ich
fand die Trainings super, halfen sie mir
doch dabei, viele bereits bekannte Metho-
den aus einem anderen Blickwinkel zu se-
hen. Gemeinsame Unternehmensbesuche
bestitigten mich in meiner Uberzeugung,
dass das Branding ‘Made in Germany’ das
Beste ist. Ich genoss es auch, eine andere
Kultur aufzusaugen und einige deutsche
Stidte zu besuchen:” B

Katharina Bomers ist seit 2011 als
Projektmanagerin Training International
bei der IHK Miinchen und Oberbayern fiir
die Organisation und Durchfiihrung des
Managertrainings zustandig.

bringen, zum andern suchte er nach einem
Unternehmen fiir Verpackungsmaschinen.
Dazu besuchte er im Vorfeld des Programms
die Fruit Logistica Messe in Berlin und traf
dort die Firma Krebeck GmbH aus dem
niederséchsischen Damme. Sie wurden sich
schnell einig, und Gviniashvili bestellte einen
Verpackungsmaschinenpark. Dieser wurde im
Juni 2016 mit Hilfe eines deutschen Ingenieurs
in Georgien installiert. In Miinchen traf der
georgische MP-Teilnehmer die Firma Mario
Andretta GmbH, und auch dort kam es zum
Geschaftsabschluss flir eine erste Lieferung
von einer Tonne Blaubeeren. Durch seinen
Aufenthalt in Deutschland und verschiedene
Firmenbesuche ist Gviniashvili klar geworden,
dass er an der Zertifizierung seiner Produkte
arbeiten muss. Die neue Anlage zur Verar-
beitung von Blaubeeren wird bald fertig sein,
und direkt im Anschluss geht der georgische
Unternehmer die Zertifizierung nach I1SO
22000:2005 an.
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Volles Haus; das Arbeitstreffen 2016
in Bonn

Yildiz Gétze (BMWi)

spricht iiber die wirtschafis-
politische Bedeutung des MP

Fit fi
with

Manage
of the
Econan

Kontinuierliche Weiterentwicklung des MP

Messbare Ergebnisse und einheitliche Qualitatskriterien waren die Schwerpunkte des diesjahrigen zweitdgigen Ar-
beitstreffens, zu dem das BMWi und die GIZ alle an der Programmumsetzung beteiligten Fortbildungszentren nach

Bonn eingeladen hatten. Zum Jahresanfang tauschten die dreizehn Zentren ihre Erfahrungen aus, diskutierten Best
Practice und besprachen die Neuerungen fiir das laufende Jahr.

Bonn. Neuerungen gibt es im Programm
einige. So sind zwei neue Fortbildungs-
zentren aus Leipzig und Mannheim seit
Anfang 2016 Teil des MP. Auch neu in
dieser Runde, stellte sich personlich die
BMW i-Referatsleiterin Yildiz Gotze vor
(siehe auch Journal 7). Sie unterstrich die
hohe Wertschitzung, die das Programm
im BMWi geniefit: ,Das MP wird regel-
mifligals herausragendes Beispiel der bila-
teralen Zusammenarbeit zum Vorteil bei-
der Seiten gewiirdigt” Jedoch miisse jedes
Jahr die wirtschaftspolitische Bedeutung
des Programms aufs Neue nachgewiesen
werden. Dazu gehért auch, dass wichti-
ge wirtschaftspolitische Themen wie z.B.
Energiewende oder Digitalisierung auch
wihrend der Fortbildung zur Sprache
kommen. ,KMU sind unsere Zielgruppe
sowohl bei auslindischen Teilnehmern als
auch in Deutschland®, sagte Gétze. ,Und
gerade fir KMU ist die Digitalisierung
ein Schliissel zur Sicherung ihrer Wett-
bewerbsfahigkeit. Die Industrie 4.0 ver-
spricht dabei individualisierte Produktion
und Produkte sowie Effizienzgewinne und
macht neue Geschiftsmodelle méglich®
(mehr dazu in der Rubrik ,Im Fokus®).
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Thema war auch die stetig wachsende Be-
deutung der Evaluierung, die sowohl im
BMWi als auch in der GIZ einen hohen
Stellenwert erlangt. An der Anzahl der von
den Teilnehmern abgeschlossenen Vertri-
ge mit deutschen Unternchmen lisst sich
der Nutzen des MP fir die Erschliefung
neuer Mirkte ableiten. Geschifte zwi-
schen den KMU und der Zuwachs an
auf8enwirtschaftlichen Kompetenzen bei
jedem Teilnehmer stehen im Vordergrund
des Monitoring- und Evaluierungssys-
tems der GIZ. Wichtig ist der GIZ und
den Fortbildungszentren jedoch auch die
personliche Zufriedenheit der Teilnehmer
mit der Fortbildung in Deutschland. War
das Programm relevant fiir die Erreichung
der individuellen Ziele? Hat es den Er-
wartungen der Teilnechmer entsprochen?
Was wiirden sie verbessern? Angeregt dis-
kutierten die Programmpartner iber die
Methoden der Teilnehmerbefragung und
tiber das Verfahren, die Ergebnisse des MP
zu sichern und auszuwerten.

Qualititsstandards des MP in Deutsch-
land und die Vorbereitung im Partnerland
waren weitere wichtige Themen des Ar-

beitstreffens. Die GIZ priift jedes Fortbil-
dungsprogramm nach einheitlichen Qua-
lititskriterien. Sie stellt damit sicher, dass
den MP-Teilnechmern in Anlehnung an
das vorher ermittelte fachliche Niveau ein
bedarfsgerechtes Programm in Deutsch-
land angeboten wird. Um die Vorberei-
tung noch effektiver zu gestalten, fihren
die Fortbildungszentren seit Anfang 2016
einen Einfithrungsworkshop in fast allen
Partnerlindern durch. Dabei stellen sie
den Wirtschaftsstandort Deutschland
und das kommende Fortbildungspro-
gramm detailliert vor und fithren die
Teilnehmer in die Kooperationsanbah-
nung mit deutschen Firmen ein. Dariiber
hinaus beraten sie jeden Bewerber indivi-
duell zu seiner Kooperationsidee. Dazu
gehoren Tipps, wie man den richtigen
Ansprechpartner findet und die Anfrage
an ein deutsches Unternehmen formu-
liert. Denn eine gute Vorbereitung ist der
Schliissel zu effizient organisierten und
erfolgreichen individuellen Geschiftster-
minen — und davon profitiert die gesamte

Fortbildung in Deutschland.

Agypter erfolgreich in

Deutschland

Rund 50 geplante oder bereits unterschriebene Kooperationen — das ist
das Ergebnis der 19 agyptischen Fiihrungskréfte, die ihre Fortbildung im
Mérz 2016 absolvierten. Der wirtschaftliche Wert dieser Kontakte belduft
sich insgesamt auf geschatzte 20 Millionen Euro, den GroBteil dieser Sum-
me machen Warenexporte aus Deutschland nach Agypten aus.

Mannheim / Berlin. Ob Industrie, Phar-
mazie, I'T, Textilbranche oder Service-
sektor — die Manager aus Agypten nutz-
ten ihre Zeit in Deutschland mehr als
effizient. Wihrend des jeweils zweiwdchi-
gen Aufenthaltes in Mannheim und Ber-
lin haben sie insgesamt 70 Einzeltermine
wahrgenommen - und dabei einige un-
erwartete Begegnungen und Wendungen
erlebt. Wie z.B. Mohamed Masoud, des-
sen deutscher Counterpart zunichst gar
nichts von einem Treffen wissen wollte.

Masoud ist Geschiftsfiihrer von El Masai-
ed Clothing, einem seit 1998 existieren-
den Textilproduzenten. Das Unternehmen
beliefert groffe US-amerikanische Beklei-
dungsfirmen und Discounter. Wihrend
des MP wollte der adgyptische Teilneh-
mer neben dem Informationsaustausch
urspriinglich die Auftragsfertigung fiir
deutsche Bekleidungsunternchmen tiber-
nehmen. Daraufhin nahm sein Tutor vom
Fortbildungszentrum AHP in Mannheim
Kontakt mit der TRIGEMA Inh. W.
Grupp e.K. auf, einem VIP der deutschen
Bekleidungsindustrie.  Doch  Wolfgang
Grupp, Inhaber des Unternchmens, war
zu einem Treffen mit Masoud nicht bereit.
Die deutsche Textilindustrie sei durch aus-

Agyptische Manager in Deutschland

landische Billigproduzenten gefihrdet, er-
klarte er seine Ablehnungshaltung. Es galt,
Grupp von einem wesentlichen Zweck des
MP zu iberzeugen: die

DEUTSCHLAND

Haytham Elsayed wire beinahe gar nicht
erst nach Deutschland gekommen. Der
wettbewerbsintensive deutsche Markt
schreckte den Geschiftsfiihrer der Firma
Medicinia zunichst von einer Teilnahme
am MP ab. Doch Elsayed kam trotzdem
zum Vorbereitungsseminar — und blieb.
Weil er fiir sich ein neues Ziel entdeckt
hatte: den Maschineneinkauf fiir seine
geplante Produktionsstitte. Sein Unter-
nehmen Medicinia ist auf die Herstellung
hochqualitativer Pharmazeutika speziali-
siert und zihlt zu den gréften Auftrags-
herstellern Agyptens. Eigentlich wollte
Elsayed aufgrund der vergleichsweise
niedrigen Personalkosten und der hohen
Investitionsanreize eine Produktionsstitte
in Irland oder Spanien errichten. Umso
bemerkenswerter war der Strategiewan-
del, welchen der Deutschlandaufenthalt
bei ihm ausléste.

Forderung nicht nur aus- Uberzeugend: die
lindischer, sondern auch ausgepragte deutsche Fin Besuch beim
deutscher Unternechmen. |nnovationskultur und der Pharmaunternehmen

Also folgtcn zwei weitere  hochmoderne Standard

Bochringer Ingelheim,

Gespriche, die unter dem  deytscher Ausriistung die Teilnahme am

Motto standen: Welche

andere Moglichkeit gibt es fiir Masoud, mit
TRIGEMA zu kooperieren? Die Antwort
lag nahe: Verkauf deutscher TRIGEMA-
Produkte auf dem dgyptischen Marke. Der
Textilhersteller aus Agypten inderte dar-
aufhin sein Kooperationsziel — und einem
Termin mit Grupp stand nichts mehr im
Wege. Masoud lernte bei dem Treffen eine
hochmoderne deutsche Textilproduktion
kennen. Und kam sogar in den Genuss
einer ganz besonderen Ehre — Grupp lud
den dgyptischen MP-Teilnehmer zum
Mittagessen im Kreis der Familie in sein
Privathaus ein. Gemeinsam uberlegten
sie, welche Produkte Masoud in Agypten
vertreiben konnte. Dieser arbeitet nun an
einer Vertriebsstrategie fiir TRIGEMA
in Agypten und unterstiitzt damit aktiv
den Erhalt der deutschen Textilproduk-

tion.

German-Arab Health
Forum der Ghorfa und sein Treffen mit
dem Maschinenhersteller Holopack in-
derten die Meinung und somit das Ziel des
Agypters. Jetzt mochte er seine zukiinftige
europiische Produktionsstitte in Deutsch-
land errichten. Die ausgeprigte deutsche
Innovationskultur und der hochmoderne
Standard deutscher Ausriistung hatten ihn
tiberzeugt. Der Meilenplan von Elsayed ist
ambitioniert: In drei Monaten mochte er
seine Firma in Deutschland griinden und
in anderthalb Jahren soll die Registrierung
der Produkte abgeschlossen sein, um an-
schliefend den Exportprozess in Gang zu
bringen.

Die Reihe dieser Erfolgsgeschichten liefSe
sich noch um Beispiele vieler dgyptischer
MP-Teilnehmer erginzen. Insgesamt war
der Aufenthalt in Deutschland nicht
nur in wirtschaftlicher Hinsicht duflerst
erfolgreich. Auch auf personlicher und
fachlicher Ebene ist er gelungen — durch
zahlreiche Kontakte und neu gewonnene
Kenntnisse, z.B. im Bereich Personalfiih-
rung oder Innovation. il

Franziska Schneider ist seit Anfang 2016
bei AHP International als Fachtutorin

flir das MP tétig. Zudem ist sie fir die
Organisation und Durchfiihrung einzelner
BMWi-MarkterschlieBungsprogramme
verantwortlich und unterstiitzt amerika-
nische Unternehmen beim Aufbau von
Geschaftsbeziehungen nach Europa.



.—;* ——
DEUTSCHLAND

.-# .. L'!’d:::" Ijlflllllllll

—

i

-
-
Lol

/
ATOS ScanBox: optische 3D-Messmaschine fiir effiziente Qualititskontrolle im Fertigungsprozess
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Industrie 4.0 fur vietname-

sische Fuhrungskrafte

Was ist Industrie 4.0? Welche Herausforderungen bringt die verstarkte
Vernetzung mit Internetanwendungen und Internet of Things mit sich?
Welche Technologien zur automatisierten Produktionssteuerung werden
eingesetzt? Mit diesen und weiteren Fragen zur Digitalisierung beschaf-
tigten sich 21 vietnamesische Fihrungskrafte im Rahmen des MP. Im
Frihjahr 2016 informierten sie sich tiber den Einsatz von Industrie 4.0 in
baden-wirttembergischen und bayerischen Unternehmen.

Tiibingen. Heutzutage sind Unternehmen
gefordert, ihre Produkte und Dienstleistun-

gen individuell zu gestalten und auf wech- Fiiprungskrifte aus Vietnam

zu Besuch bei Daimler

_I\\\\ .

selnde Marktanforderungen schnell und
flexibel zu reagieren. Dafiir miissen Beschaf-
fungsprozesse, Produktionsverfahren, Mar-
keting und Sales aufeinander abgestimmt
sein. Marktinformationen und Unterneh-
mensdaten gilt es zielgerichtet zu erfassen
und auszuwerten, um geeignete Handlungs-
strategien abzuleiten. Hier kommen neuer-
dings verstirkt Industrie 4.0-Anwendungen
zum Zuge. Dadurch geraten traditionelle
Wertschopfungsketten  zunehmend  ins
Wanken und weichen neuen Geschiftsmo-
dellen. Zudem setzen produzierende Unter-
nehmen verstirke auf die Digitalisierung.

10 JOURNAL Ausgabe 8

Einen ersten Einblick in neueste Tech-
nologien fiir Industrie 4.0-Anwendun-
gen in der Qualititssicherung gewannen
die MP-Teilnehmer aus Vietnam auf der
Messe ,,Control® in Stuttgart. Dort stell-
ten fithrende Hersteller ihre Lésungen fiir
das Qualititsmanagement sowie die Ge-
samtlosungen fir die Produktionsiiber-
wachung mit Soft- und Hardwarekom-
ponenten aus. ,Die Messe hat mir neue
Anwendungsfelder fir mein Unterneh-
men aufgezeigt und mich auf neue Ideen
und Lésungsstrategien gebracht. Damit
kann ich die Qualitit meiner Produkte
stark verbessern®, berichtete anschlieflend
Nguyen Nhat Quang Duong, Finanzma-
nager der Nhat Tien Trading & Manufac-

ture Co., Ltd. Fiir Kunden in Asien und
Europa stellt sein Unternechmen hochwer-
tige Kunststoftbehilter mittels Hohlkor-
perblasen her.

Erfahrungen aus der deutschen Praxis

Beeindruckt war ich von der Automobil-
produktion der Daimler AG, bei der die
Produktionsprozesse eng in digitale Netz-
werke eingebunden sind®, erzahlte Nguyen
Anh Tanh, Manager beim Unternchmen
Petrovietnam. ,Die individuellen Kun-
denbestellungen werden Just in Sequence’
an die Produktionslinie iibermittelt und
ermoglichen so eine intelligente Herstel-
lung von kundenspezifischen Fahrzeugen.
Damit ist die Produktion sehr flexibel und
nutzt optimal die Produktionsfaktoren
bezogen auf Kosten, Logistik, Sicherheit
und Zeit" Auch Dinh-Ngoc Hong Puc,
Managerin bei der Vietnam Materials
and Equipment Trading Company Ltd.,
gab sich sehr beeindrucke vom Besuch bei
Daimler: , Alle Roboter werden dort digi-
tal gesteuert und sind harmonisch in die
Produktionslinie eingebunden. Durch die
Interaktion von Mensch und Maschine
werden Autos in hoher Qualitit mit einer
unglaublichen Geschwindigkeit und Pri-
zision hergestellt” Hoang Yen Phan, Ma-
nagerin bei CCL VIET NAM Co., Ltd,,
fasste zusammen: ,,Dezentralisierte Intel-
ligenz hilft dabei, intelligente Netzwerke
zu schaffen, in denen die reale Welt mit

der virtuellen Welt verkniipft ist. Damit
erdffnen sich fiir die Produktion grundle-
gend neue Méglichkeiten:

Nicht nur die intelligente Produktion
lernten die Giste aus Vietnam kennen.
Auch neue digitalisierte Konzepte in der
Bauplanung und Bauabwicklung hinter-
lieBen einen grofien Eindruck, z.B. bei
der Fichtner Bauconsulting. Das Unter-
nechmen setze neue Softwareldsungen
ein, die das klassische Aufgabenspektrum
von Planung tiber Ausschreibung bis zur
Bauleistungskontrolle durchgingig mit
modellbasierten Verfahren visualisieren,
schwirmt Nguyen Anh Tanh. ,Ganz neue
Moglichkeiten ergeben sich durch ‘Aug-
mented Reality’. Besonders faszinierend
fand ich, wie die Leitungsstrange fiir Was-
ser, Klima, Strom oder IT im Gebiude in
3D-Simulationen visualisiert werden:*

Industrie 4.0 in Vietnam

Welche Themenbereiche von Industrie 4.0
sind fiir vietnamesische Unternehmen in
den nichsten zwei Jahren am Wichtigs-
ten? Und welche konkreten Moglichkei-
ten schen die vietnamesischen Fithrungs-
krifte, Industrie 4.0-Anwendungen in ihre
Betriebe zu tibertragen? Vietnam befinde
sich derzeit auf dem Industrie-Standard
2.0, meint Quach Toan Thuan. ,Wir sind
immer noch sehr stark abhingig von ma-
nueller Arbeit durch Menschen. In Zu-
kunft wird Automatisierung und Moni-
toring sowie eine in Produktionsabliufe
integrierte Qualititskontrolle von Ma-
schinen aber immer wichtiger®, sagt der
Direktor der Viet Thanh Long Textiles
Co., Ltd. ,Bezogen auf mein Unternch-
men habe ich einige wichtige Bedarfe fuir
den Einsatz von Industrie 4.0 identifiziert.
Die Garnproduktion will ich durch Ro-
boter automatisieren und die Qualitits-
kontrolle in Echtzeit durch Fotozellen
automatisch steuern:” Hoang Viet Cuang,
stellvertretender Direktor der Thanglong
Corporation, plant, ecine I'T-Plattform fiir
die Steuerung von Managementtrainings
einzufithren und sein Produktionskon-
trollsystem zu automatisieren. ,Industrie
4.0 wird die bestehenden Geschiftsmo-
delle revolutionieren und hat insbeson-
dere Einfluss auf die Produktion, IT-An-
wendungen und Kommunikation: Auch
Nguyen Anh Tanh denkt, dass das Kon-
zept von integrierten Hochleistungs-Soft-
waresystemen mit Nutzerinteraktionen
und deren Einbindung in digitale Netz-
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werke die grofiten Moglichkeiten fiir viet-
namesische Unternehmen bietet. ,Damit
konnen Komponenten und Ersatzteile
bedarfsgerecht bereitgestellt und Endpro-
dukte auf Kundenanforderung und ohne
Zeitverlust hergestellt und geliefert wer-
den! Eine hohe Kundenbindung sicht er
als Ergebnis der Vernetzung des Kunden
mit den Herstellungsprozessen mit In-
formationen iiber sein bestelltes Produkt.
»Die Einfihrung von Elementen von In-
dustrie 4.0 hilft uns dabei, die Zulieferket-

ten zu optimieren und damit Kosten zu

sparen. Echtzeitanalysen reduzieren Risi-
ken und Kosten in der operativen Umset-
zung und erh6hen Sicherheitsstandards:*

Durch die Digitalisierung und Industrie
4.0 ergeben sich in Vietnam neue Mog-
lichkeiten fiir Unternehmen. Davon wa-
ren die vietnamesischen Fihrungskrifte
tiberzeugt. Die meisten befragten Teilneh-
mer planen daher, Elemente von Industrie
4.0 in den nichsten zwei Jahren in ihrem
Heimatunternehmen zu implementieren.
Mit neuen Ideen, vietnamesischer Flexi-
bilitit und den Kenntnissen und Erfah-
rungen aus Deutschland sind sie dafiir gut

geriistet. W

Dr. Alexander Petrihin ist Projektleiter flir
die Durchfiihrung des Managerfortbil-
dungsprogramms bei der Export-Akade-
mie Baden-Wirttemberg.

Prof. Dr. Bertram Lohmiiller ist Direktor
- des Steinbeis Global Institute der Stein-
beis-Hochschule Berlin fiir den Bereich
Innovationsmanagement. Kontakt:
bertram.lohmueller@steinbeis-git.org
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Schamyrat Mustafajew, stellvertretender
Wirtschafisminister Turkmenistans

Turkmenisch-deutsche
Kooperation

Im Rahmen des Turkmenisch-Deutschen Wirtschaftstages
trafen sich am 5. Februar 2016 auf Einladung der Com-
merzbank AG ca. 120 Vertreter turkmenischer und deut-
scher Unternehmen und Organisationen zu einem Forum
uber Fragen der bilateralen Zusammenarbeit.

Frankfurt/Main. Eine gelungene Fort-
setzung des Dialogs mit den deutschen
Partnern war das turkmenisch-deutsche
Forum fiir die MP-Teilnehmer Rustam An-

nagurbanow, Leiter des Wirtschaftsreferats

Angeregte Ge-
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beim Industrieministerium, und Chudajar
Kurbanow, Direktor der Firma Takyk Ol-
chegler (,Hochgenaue Messungen). Beide
hatten 2015 am Managerfortbildungs-
programm in Berlin teilgenommen. Nun

fungierten sie in der turkmenischen Dele-
gation als Experten fiir die beiderseitigen
Wirtschaftsbezichungen.

Wihrend des turkmenisch-deutschen
Wirtschaftstages in Frankfurt wollte ich
meine Partner aus Deutschland und ande-
ren europdischen Landern treffen. Das hat-
ten wir bereits nach meiner Fortbildung in
Deutschland im Herbst 2015 vereinbart®,
berichtet Kurbanow. ,,Dieses Mal haben
wir die nichsten Kooperationsschritte
besprochen und konkrete Pline gemacht.
Beispiclsweise legten wir die wichtigsten
Punkte unserer Kooperationsvertrige fest
und vereinbarten die Termine fiir die Ver-
tragsunterzeichnung. Von dieser Koope-
ration profitieren beide Seiten. Frankfurt
selbst beeindruckte mich durch die allseits
splirbare Wirtschaftsdynamik?

Die Teilnehmer der turkmenischen Dele-
gation, die vom Prisidenten der turkme-
nischen Industrie- und Handelskammer
Dowran Orasmyradow und dem stellver-
tretenden Wirtschaftsminister Schamyrat
Mustafajew geleitet wurde, wiirdigten in
ihren Beitrigen die Fortschritte des Mana-
gerfortbildungsprogramms mit Turkme-

nistan.

Im Plenum lernten die Forumsteilnehmer
Beispiele erfolgreicher turkmenisch-deut-
scher Zusammenarbeit kennen. Vertreter
der PWT Wasser- und Abwassertechnik
GmbH und der Hospitalia GmbH berich-
teten von ihren Erfolgen in Turkmenistan.
Zudem wiesen sie auf diverse Aspekte hin,
die wichtig sind, damit die ersten Schrit-
te auf dem turkmenischen Marke gelin-
gen. Zum Beispiel sollten beide Seiten
im Vorfeld die Rahmenbedingungen der
Kooperation abstecken und geniigend
Zeit einplanen, um einander gut kennen
zu lernen. W

Die TUV Rheinland Akademie:

Genau. Richtig. —

TUV in Koln

Koln. Ist der TUV eine Organisation der
offentlichen Hand? Was hat der TUV
— der Technische Uberwachungsverein —
denn mit einem internationalen Manager-
fortbildungsprogramm zu tun? Und was
kann er seinen Alumni bieten? Diese Fra-
gen stellen die meisten Teilnehmer des MP.

Die TUV Rheinland AG ist ein privat-
wirtschaftlich agierender Priifdienstleister
und beschiftigt 19.300 Mitarbeiter auf
allen Kontinenten. Die unabhingigen
Fachleute stehen fiir Qualitit und Sicher-
heit im effizienten Zusammenspiel von
Mensch, Umwelt und Technik in nahezu
allen Wirtschafts- und Lebensbereichen.
TUV Rheinland priifc als sogenannter
sunabhingiger Dritter” technische An-
lagen, Produkte und Dienstleistungen,
fihre Prifungen im Auftrag von Unter-
nehmen durch und begleitet Projekte und
Prozesse fiir Unternchmen. Dies erfolgt
auf Basis anerkannter Standards sowie na-
tionaler oder internationaler rechtlicher
Vorgaben. Dazu zihlen beispielsweise
deutsche oder internationale Normen von
DIN oder ISO, aber auch Gesetze und
Verordnungen.

Der Geschiftsbereich Academy & Life Care
biindelt die Kompetenzen und Leistungen
von TUV Rheinland rund um den Men-
schen an seinem Arbeitsplatz und in seinem
beruflichen Umfeld. Darin eingeschlossen

sind Themen der Personal- und Organisa-
tionsentwicklung, Weiterbildungen und
Managementseminare, Betriebliches Ge-
sundheitsmanagement,  Arbeitsmedizin
und -sicherheit sowie Personenzertifizie-
rungen, Arbeitsmarkedienstleistungen und
Privatschulen. Der Geschiftsbereich ist mit
rund 60 Standorten in Deutschland und in
rund 30 Lindern auf allen Kontinenten
vertreten. Bereits seit iiber 40 Jahren ist
TUV Rheinland in Deutschland in der
beruflichen Qualifikation titig und fithrt
akeuell jahrlich rund 12.000 Veranstaltun-
gen mit etwa 200.000 Teilnehmern durch.

Im Dienste des MP

Dieses Portfolio wird seit 2011 erginzt
durch das BMWi-Managerfortbildungs-
programm, das nun im sechsten Jahr insge-
samt 17 erfolgreich durchgefiihrte Fortbil-
dungen verzeichnet. Das Team der TUV
Rheinland Akademie hat den personli-
chen und den professionellen Anspruch,
die Teilnehmer nicht nur wihrend ihres
Deutschlandaufenthaltes, sondern vor al-
lem langfristig und nachhaltig zu unterstiit-
zen und mit wichtigen Fachkompetenzen
und Aufbauwissen auszustatten. Bereits
wihrend des Deutschlandaufenthal-

tes erhalten die Fortbildungsteilneh- "r:‘(_ 1).:'1‘-}‘ t— A

mer neben tbergeordneter Manage-
mentexpertise wichtige Informationen
zu Produkt- oder Dienstleistungs-

zertifizierungen. )

¢
Nach der Fortbildung in {.*
Deutschland profitieren sie als W

&

Alumni von den regionalen

erhalten sie Zugang zu Fach- f

vortrigen, speziellen Webina- \
ren oder Inhouse-Veranstaltun-
gen, die ihren Bedarfen passgenau

entsprechen. So arbeitet das TUV
Rheinland-Team in Ké6ln eng mit den

Auslandsstandorten  zusammen  und
stellt die Weichen, um einen liickenlosen
Ubergang zu garantieren und die indivi-
duellen Ziele der Teilnehmer nachhaltig
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zu unterstiitzen. Weiterbildungen zum
Qualititsberater oder Energicauditor,
oder aber zertifizierte Qualifikationen in
Sachen Risk Management oder Compli-
ance: Auf individueller Basis konnen die
in Deutschland erlernten Kompetenzen
vor Ort weiter ausgebaut werden.

Fiir den Export der eigenen Produkte not-
wendige Priifsiegel zu erhalten, ist oftmals
der Schlissel zum erfolgreichen Agieren
auf internationalem Parkett — Priiflabore
helfen dabei, die eigenen Produkte wett-
bewerbsfihig zu machen. Die grofiten La-
borzentren der sogenannten Global Tech-
nology Assessment Center (GTAC) von
TUV Rheinland befinden sich in Bang-
kok, Budapest, Koln, Niirnberg, Mailand,
Silicon Valley, Shanghai und Yokohama.
Ein breites Netz von Solar Energy Assess-
ment Center konzentriert sich dariiber hi-
naus auf Prifung und Zertifizierung von
Photovoltaikmodulen.

TUV Rheinland agiert weiterhin als einer
der Hauptakteure des durch die EU lan-
cierten SWITCH-Asia Programms zur
Forderung nachhaltigen wirtschaftlichen
Wachstums: Hier unterstiitze er KMU
der Region Shaanxi in China bei der Im-
plementierung von sauberen und effizien-
teren Technologien. Dieses ganze breite
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Berufliche Aus- und Weiterbildung

Ein Erfolgsfaktor
deutscher Unternehmen

Das Thema Human Ressource Management ist ein Dauerbrenner unter
auslandischen MP-Teilnehmern. Angesichts groBer Branchenhetero-
genitat mancher MP-Gruppen ist das oft der gemeinsame Nenner, von

dem alle Teilnehmer gleichermaBen profitieren — insbesondere wenn sie
sich die Tipps und Tricks aus der Praxis von deutschen Unternehmern
erklaren lassen. So entpuppte sich der Besuch der aserbaidschanischen
Fuhrungskrafte bei der KROHNE Messtechnik GmbH als ein Highlight der
MP-Fortbildung, stand doch neben den Fertigungsprozessen die duale
Berufsausbildung als eine MaBnahme der strategischen Mitarbeiterplanung
in Verbindung mit der dualen Berufsausbildung auf dem Programm.

Koln. Die berufliche Aus- und Weiterbil-
dung ist eine wesentliche Grundlage fiir
das Wirtschaftswachstum in Deutschland.
Mit seinen vielfiltigen Ausbildungs- und
Aufstiegsmoglichkeiten bietet das deutsche
Berufsbildungssystem Karriereperspektiven
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und garantiert eine hohe Beschaftigungsta-
higkeit. Die Unternehmen spiclen dabei eine
tragende Rolle — denn sie stellen die Ausbil-
dungsplitze zur Verfiigung. Davon konnten
sich 21 Fihrungskrifte aus Aserbaidschan
tiberzeugen, die im Frithjahr 2016 am MP
teilnahmen und zu Gast bei
der KROHNE Messtech-
nik GmbH in Duisburg
waren. Das Unternehmen
entwickelt und fertigt seit
1921 Druck-, Durchfluss-,
Temperatur-, Analyse- und
Fiillstandmessgerite fiir
unterschiedliche Branchen
und hat sich als weltweit
fithrender Hersteller und
Anbieter auf seinem Gebiet
positioniert. Im Fokus des

Besuchs stand das duale Ausbildungssystem
und ,,Succession planning”.

Fir einen guten Einblick in den Ausbil-
dungsprozess sowie die Ausbildungsberufe
innerhalb der KROHNE Messtechnik
GmbH sorgte die HR-Managerin Katrin
Grosse. Sie stellte erst die gesetzlichen und
bildungspolitischen Vorgaben als Grund-
steine des dualen Bildungssystems vor, um
den aserbaidschanischen Teilnehmern den
richtigen Kontext zu bieten. Danach kon-
zentrierte sie sich auf die Ausbildung bei
der KROHNE Messtechnik GmbH. Da-
bei kamen sowohl konkrete Ausbildungs-
inhalte zur Sprache als auch der zeitliche
Rahmen und Bedingungen der Kosten-
tibernahme. Dass die duale Ausbildung
entscheidend fir den Erfolg des Unter-
nehmens ist, wurde allen MP-Teilnehmern
schnell klar. Die speziellen Produkte der
KROHNE Messtechnik GmbH lernen die
Auszubildenden von der Pike auf kennen,
und fir den theoretischen Hintergrund
sorgt die Berufsschule. Die Vorteile liegen
auf der Hand: Den Jugendlichen wird eine
berufliche Perspektive geboten, das Unter-
nehmen sichert sich die dringend benétig-
ten Fachkrifte und ermoglicht den Mitar-
beitern gleichzeitig eine interne Karriere.
Dass das funktioniert, dafiir sorgt das inter-
ne ,Succession planning®, die Karriereleiter
innerhalb der Firma. Die einzelnen Schritte
der Laufbahn werden sorgfiltig geplant —
ausschlaggebend sind dabei die Vorausset-
zungen der Mitarbeiter und der zeitliche
Rahmen des Prozesses. Beides fliefit in die
Planung mit ein, denn die Mitarbeiter stel-
len einen zentralen Punkt der Unterneh-
mensphilosophie dar. Und das sind keine
leeren Worte: Die KROHNE Messtech-
nik GmbH weif3, dass ihre Mitarbeiter und
deren Know-how das wertvollste Kapital
sind. Die Strategie des Unternehmens geht
auf: 30 Prozent der Mitarbeiter sind ehe-
malige Auszubildende.

Reger Austausch der MP-Teilnehmer mit
dem Management und Mitarbeitern der
KROHNE Messtechnik GmbH  zeigte,
dass die duale Berufsbildung als Teil des
HR-Managements iiberzeugt: Sie trigt zur
Sicherung der Fachkrifte bei und damit
zum Erfolg des Unternehmens. B

Rimma Kadyrbayeva ist seit April 2016
als Projekttutorin bei der TUV Rheinland
Akademie fiir die Betreuung der
MP-Teilnehmer zusténdig. Mit ihrer inter-
nationalen Ausrichtung und branchen-
heterogenen Erfahrung unterstiitzt sie
die Teilnehmer bei der Realisierung ihrer
Kooperationsvorhaben in Deutschland.

Die ,,Dresdener*:
gut vernetzt

Dresden. Die Arbeitsgemeinschaft Kon-
sortium Neue Bundeslinder (NBL) ist als
Gesellschaft biirgerlichen Rechts eingebet-
tet in einen Unternehmensverbund, der
seit den frithen 1990er Jahren umfassende
internationale Projekte realisiert. In den
vergangenen ca. 25 Jahren hat der Un-
ternehmensverbund zunichst zahlreiche
EU-finanzierte Projekte durchgefiihrt. Da-
bei stiitzte er sich auch auf eigene linder-
tibergreifende unternehmerische Projekte
wie z.B. die Griindung eines inzwischen
grof8en Fachbuchverlages in Russland oder
die Ubernahme eines groflen Bildungs-
unternchmens in Ungarn. Auf diese Erfah-
rungen greift das Konsortium auch bei der
Arbeit im Rahmen des BMWi-Manager-
fortbildungsprogramms zurick.

Seit seiner Griindung im Jahre 1998 betei-
ligt sich NBL am Managerfortbildungs-
programm und begleitet Umstrukeurie-
rungsprozesse von Unternehmen in den
entsprechenden Ziellindern. NBL verfiigt
damit iiber langjihrige und ganz aktuelle
Erfahrungen in der Realisierung von Ma-
nagerfortbildungen fiir Fithrungskrifte aus
Belarus, Kasachstan, Kirgisistan, Moldau,
Russland, Turkmenistan, der Ukraine,
Usbekistan und Vietnam. Diese Expertise
zahlt sich aus: Nachhaltiger Erfolg bei der
Anbahnung von Wirtschaftskontakten
zwischen deutschen Firmen und den Un-
ternchmern des jeweiligen Partnerlandes

zeichnet die von NBL betreu- _s...
ten Teilnehmer aus. Im Bereich
Know-how-Transfer gilt das

.
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Dresdener Konsortium bei sei- %
nen Absolventen als bedeuten- %,
p

der Impulsgeber. %
Urspriinglich  hat sich NBL \\
besonders auf die Arbeit mit Un-
ternchmern und Managern aus den
GUS- und anderen postsowjetischen
Staaten spezialisiert. Seit mehr als zehn
Jahren betreut und begleitet es auch Fiith-
rungskrifte aus den asiatischen MP-Part-

nerlindern.

MP-Alumni haben mit NBL einen zu-
verldssigen Ansprechpartner, wenn es um
Beratung zu Fragen der wirtschaftlichen
Bezichungen mit Deutschland, um wei-
tere Kontaktvermittlung oder auch um
auf8erfachliche Themen geht. Fiir Alumni
werden unter anderem branchenfokus-
sierte oder auf ein bestimmtes Unterneh-
men Zugeschnittene Kurzprogramme in
Deutschland angeboten. Diese kniipfen
individuell an das MP an und bringen
nicht selten den Erfolg in solchen Projek-
ten voran, deren Grundstein wihrend der
Fortbildung in Deutschland gelegt wurde.
Zur besonderen Stirke von NBL gehort
extensive Netzwerkbildung. Diese Netz-
werke ermoglichen es, MP-Alumni in vie-
len ihrer Heimatlinder, insbesondere aber
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im postsowjetischen Raum, direkt vor Ort
mit Fachprogrammen und Trainings zu be-
treuen.

In mehreren MP-Partnerlindern bilden
die Absolventen von NBL eine besonders
durch gute Bezichungen untereinander
vernetzte Gruppe der ,Dresdener mit
freundschaftlich-kollegialem  Verhilenis
zum Dresdener Fortbildungszentrum. So
ist es fiir NBL leicht moglich, fiir deutsche
Unternechmen mit Kooperationsinteres-
sen in den MP-Partnerlandern Ansprech-
partner unter den Absolventen zu finden
und fiir Kontakte und Vermittlung zu
motivieren. Hl

Fithrungskrifte aus Russland
bei NBL in Dresden
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Mexikanische MP-Teilnehmer

Filihrungskrafte aus Mexiko bei der CONTAG AG in Berlin

Eine besondere Unternehmenskultur

Im Marz 2016 besuchten 16 MP-Teilnehmer aus Mexiko die CONTAG AG in
Berlin und bekamen einen tiefgehenden Einblick in ein mittelstandisches
Unternehmen mit ausgezeichneter Unternehmenskultur.

Berlin. Die CONTAG AG stellt Leiter-
platten-Prototypen im Express-Dienst fiir
die Elektronikindustrie her. Der Berliner
Mittelstandler produziert mit moderns-
tem Equipment im Drei-Schicht-Betrieb
und bietet eine 24-Stunden-Beratung fur
die Kunden, um eine besonders schnelle
Lieferung zu garantieren. Das oberste Ziel
des Unternehmens ist die vollkommene
Zufriedenstellung der Kundenwiinsche
— gleichzeitig ist es aber auch das erklirte
Ziel, eine positive Unternechmenskultur
und eine familienfreundliche Personal-

politik zu pflegen.

Kontinuierliche Verbesserung von Pro-
zessen und innovative Losungen stiinden
ganz oben auf der Agenda, erlduterte der
langjihrige Mitarbeiter Guido Strehl, As-
sistent des Vorstands, den mexikanischen
Managern. Fiir diese Bemithungen und
die erfolgreiche Entwicklung erhielt das
Unternehmen im Jahr 2015 den Groflen
Preis des Mittelstands. CONTAG bril-
lierte dabei in den Kategorien Schaffung
und Sicherung von Arbeits- und Ausbil-
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dungsplitzen, Modernisierung und Inno-
vation, Engagement in der Region sowie
Service und Kundennihe.

Neben der Innovation und dem Kunden-
service zeichnet sich die Firma vor allem
aber durch ihre besondere Unternehmens-
kultur aus. Die 85 Mitarbeiter sollen sich
wohl fithlen und ihre Arbeit dauerhaft mit
hoher Motivation erledigen. Dazu bietet
CONTAG langfristige ~ Arbeitsvertrige,
Teamwork auf allen Ebenen, Bonussysteme
fir besondere Leistungen und gezielte Fort-
bildungen. Von Strehl erfuhren die mexika-
nischen Fithrungskrifte, dass die Firma gro-
en Wert auf offenen Kommunikationsstil
legt. Dartiber hinaus sei die Familienfreund-
lichkeit besonders wichtig: Dafiir sorgten
flexible Arbeitszeiten, abgestufte Teilzeit-
modelle und Firmenfeste, an denen auch die
Familien der Angestellten teilnehmen.

Beim Rundgang durch das Gebiude
staunten die mexikanischen Giste nicht
nur iiber die modernen Produktionsanla-
gen, sondern auch tiber das Eltern-Kind-

Biiro und den Gesundheitsraum, in dem
Fitnesskurse und Massagen angeboten
werden. Auch der Volleyballplatz und die
Tischtennisplatten im Park des Unterneh-
mens wurden begeistert inspiziert, und
alle konnten sich vorstellen, wie gemein-
same Sportevents die Gemeinschaft der
Mitarbeiter stirken.

Dennoch wollten die mexikanischen Fiih-
rungskrifte explizit horen, welchen Nut-
zen diese sozialen Angebote haben und
warum sich die Investitionen in die Unter-
nehmenskultur rentieren. ,Die Mitarbei-
ter sind hoch motiviert und identifizieren
sich mit den Unternechmenszielen, er-
zihlte Strehl seinen Gisten. Hinzu kime
ein geringer Krankenstand. Last but not
least trage die positive Unternchmenskul-
tur auch zum wirtschaftlichen Erfolg bei.
Angeregt von dem Besuch, diskutierten
die mexikanischen Geschiftsfiihrer unter-
einander, welche Ideen sie eventuell in
ihren Betrieben einfithren und wie sie ihre
Unternehmenskultur stirken konnen. B

Johanna Lange ist seit 2010 bei den
Carl Duisberg Centren als Projekt-
managerin fir die Organisation und
Durchftihrung des Managerfortbildungs-
programms zusténdig.

China: Neue Chancen

und Risiken

E

Im Marz 2016, gut ein Jahr nach der Fortbildung ,,Fit fiir das Chinageschaft”,
trafen sich die Teilnehmer des Jahrgangs 2014 zum Follow-up-Seminar bei
der GIZ in Bonn, um tber die neuesten Entwicklungen, den 13. chinesischen
Flinfjahresplan und ihre Aktivitaten im Chinageschaft zu sprechen.

Bonn. Was bewegt China heute und in
der Zukunft? Mit dieser Frage befassten
sich die Teilnehmer des Programms ,,Fit
fiur das Chinageschift, die 2014 und
2015 ihre Fortbildung in China absolviert
haben. So kam auch die Gruppe, deren
Aufenthalt erst ein halbes Jahr zuriicklag,
in den Genuss des Fachvortrags, um Infor-
mationen aus erster Hand“ zu erhalten.
Zumal sie den Referenten auch schon gut
kannte: Birger Vinck hatte beide Grup-
pen auf das Programm vorbereitet.

Vinck, Geschiftsfithrer der Vinck’s Agen-
cy for Consulting and Trading (VACT),
hat sich auf die deutsch-chinesischen
Geschiftsbezichungen spezialisiert. VACT
berit Unternchmen beim Markteinstieg
und Business Development, Beschaffung,
Marketing und Vertrieb im Chinageschift
und bietet Verhandlungsservice sowie Se-
minare und Trainings an. Im Rahmen des
MP bereitet Vinck deutsche Fithrungs-
krifte in einem zweitigigen Seminar auf
ihre Fortbildung in China vor und tber-
nimmt auch die Nachbereitung. Beim
Follow-up berichtete er iiber den neuen
13. chinesischen Funfjahresplan und sei-
ne Auswirkungen auf die zukiinftige Ge-

schiftstitigkeit in China. Inhaltlich ging

Forthildungsteilnehmer
Patrick Finkbeiner (L) und
Viktor Klaus in Bonn

Vinck auf die aktuelle Transformation der
Wirtschaft durch Strukturreformen, die
Aufwertung der Industrieproduktion und
Wertschopfungsprozesse durch techno-
logische Optimierungen und Fortschrit-
te, Verbesserungen beim Umweltschutz,
Optimierung der Energiceffizienz, Markt-
konsolidierung sowie die Einkommens-
steigerung der Bevolkerung ein.

Der neue Fiinfjahresplan

Der neue chinesische Fiinfjahresplan
(2016-2020) legt die Leitlinien fiir Politik,
Wirtschaft und Gesellschaft vor. Damit
China zu den Industrienationen aufschlie-
Ben kann, verfolgt dieser Plan mehrere
grofle Ziele: Das Wirtschaftswachstum
wurde mit ca. 6,5 Prozent erneut ambitio-
niert festgelegt, das Pro-Kopf-Einkommen
soll verdoppelt und die Uberkapazititen
der Schwer- und Stahlindustrie abgebaut
werden. Die Regierung will Wissenschaft,
Forschung und Technologie férdern und
dafiir die Investitionen in R&D deutlich
erhohen. Der Zugang zu Chinas Dienst-
leistungs- und Produktionssektor soll fiir
auslindische Investoren vereinfacht wer-
den, wobei dem Dienstleistungssektor
eine zunehmend wichtige Rolle zukommt.

PARTNERLANDER

Neue Moglichkeiten erdffnen sich fir An-
bieter in der Automatisierungs-, Informa-
tions- und Kommunikationstechnologie,
fiir Internet- und Softwareunternehmen.
Der schnellwachsende Binnenkonsum
steigert Exportchancen fiir europaische
Unternehmen, die ,,chinakompatible® Pro-
dukte anbieten. Auch im Umweltschutz
konkretisieren sich die Zielvorgaben. Hier
werden erneuerbare Energien und die ef-
fiziente Ressourcennutzung gefordert, die
Umweltauflagen strenger kontrolliert, um
die Lebensqualitit der Bevolkerung zu ver-
bessern.

Fortbildung in China: Eindriicke und Er-
gebnisse

Die Fortbildung reflektieren, Erfahrungen
wihrend des Aufenthaltes in China teilen
und Ergebnisse austauschen — das sind
wichtige Bestandteile einer Follow-up-Ver-
anstaltung, um Good Practices zu identi-
fizieren und aus Fehlern zu lernen. Dabei
geht es auch darum, Erwartungen vor und
Erfahrungen wiahrend der Fortbildung
gegeniiberzustellen, um zu sehen, ob und
wie effektiv sich das Programm auf die Ge-
schiftstitigkeit der Teilnehmer ausgewirke
hat. So wollten die meisten Unternehmer
potentielle Kunden, Lieferanten und Ko-
operationspartner in China identifizieren.
Alle fihlten sich gut auf die Reise vorbe-
reitet, hatten eine klare Strategie fiir ihren
Aufenthalt und fir das Folgegeschift in
China. Vor Ort kniipften die deutschen
Manager schr viele Kontakee.

Die grofiten Highlights waren Unter-
nehmensbesuche, die einen echten Status
Quo iiber die chinesische Produktions-
landschaft vermitteln konnten. Es gab
erhebliche Unterschiede. Zu weiteren
Highlights des Programms gehorte der
Besuch bei Sino-German Metall Eco City
(MEC) in Jieyang in der Provinz Guang-
dong. Besonders beeindruckt zeigten
sich die deutschen Giste von der guten
Organisation und der Gastfreundschaft.
Bei zwei Teilnehmern haben sich unmit-
telbar konkrete Geschifte entwickelt.
Andere fithren derzeit Verhandlungen
mit chinesischen Kooperationspartnern.
Zwei deutsche Unternehmerinnen haben
eine gemeinsame Handelsfirma gegriindet
(siche Journal 6, S. 51). Auch persénlich
habe ihnen das Programm viel gebracht,
berichteten die Teilnehmer. Alle haben
wertvolle Informationen und Geschifts-
erfahrungen gewonnen. il
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Partnerland Indien

Neue Technologien erwunscht

Schon seit acht Jahren ist Indien ein aktiver Partner im BMWi-Managerfort-
bildungsprogramm. Passend zur enormen GroBe des Subkontinents, besitzt
die GIZ zwei Partner fiir die Implementierung des Programms vor Ort: Die
Confederation of Indian Industry (Cll) und die Federation of Indian Chambers
of Commerce and Industry (FICCI), die beide ausgezeichnet die indische
Industrie mit allen Branchen und UnternehmensgroBen reprasentieren. Rund
500 indische Fiihrungskrafte, oftmals Eigentiimer von Familienunternehmen,
konnten CIl und FICCI nach Deutschland vermitteln — und die Nachfrage
bleibt ungebrochen hoch. Im Interview mit der GIZ erklart Amit Sanghvi,
verantwortlich fiir die MP-Durchflihrung bei Cll, warum dies so ist.

GIZ: Lieber Herr Sanghvi, das MP mit
Indien liuft nun schon seit acht Jabren. In
dieser Zeit haben knapp ein halbes Tau-
send indische Fiihrungskrifie daran teilge-
nommen. Wie hat das Programm sich aus
Ihrer Sicht entwickelt?

Amit Sanghvi: Indiens Wirtschaft durch-
lebt gerade einen Boom. Fiir ihr Wachs-
tum bendtigt sie moderne Technologien.
Deutschland ist ein hochentwickeltes
Industrieland und weltweit berithmt fiir
seine Hochtechnologien. Andererseits
haben alle Industrienationen die schwere
Rezession des Jahres 2008 zu spiiren be-
kommen und beschlossen, Wirtschafts-
bezichungen mit weniger entwickelten
Staaten auszubauen. Zwischen Indien und
Deutschland bestechen seit langem gute
und profunde Geschiftsbezichungen.
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Darauf baute die Idee auf, das BMWi-
Managerfortbildungsprogramm auch fiir
indische Unternehmer anzubieten. Die
beiden Regierungen setzten sich zusam-
men — und im selben Jahr 2008 wurde das
MoU unterschrieben. Zuriickblickend
auf die Ergebnisse und Erfolgsgeschich-
ten unserer Teilnehmer kénnen wir mit
Recht sagen, dass das Programm sich sehr
gut entwickelt hat. Mittlerweile sind auch
mehrere  branchenspezifische ~ Fortbil-
dungsschwerpunkte hinzugekommen.

Was konkret erwartet die indische Regie-
rung vom Programm?

Die Priorititen der indischen Regierung lie-
gen klar in der Zusammenarbeit zwischen
Deutschland und Indien hinsichtlich der
technologischen Entwicklung. Wie schon
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»Make in India“ auf der Hannover Messe 2015

A

s Amit Sanghvi, CIT

gesagt, braucht Indien die neuesten Tech-
nologien und méchte sie aus Deutschland
einfiihren. Ein anderes wichtiges Anliegen ist
die effiziente Produktion. Das kénnen unse-
re Unternehmer auch in Deutschland lernen.

Welche Themen der Fortbildung in
Deutschland finden indische Manager be-
sonders spannend?

Immer 6fter horen wir von den riickkehren-
den Teilnehmern, wie hochinteressant das
Thema Innovationsmanagement fiir sie war.
Eng damit verbunden ist natiirlich auch der
R&D-Sektor, der Innovationen erméglicht
und fordert. R&D hat in Deutschland einen
sehr hohen Stellenwert und verfiigt tber
enorme finanzielle Mittel. Weitere span-
nende Themen sind das interkulturelle Ma-
nagement und die erfolgreiche Suche nach
deutschen Partnern. Die letzten Gruppen
berichten neuerdings auch sehr gerne iiber
ihre Beriihrungen mit dem in Deutschland
aktuellen Thema Industrie 4.0. So waren in-
dische Manager im April auf der Hannover
Messe, die einen Schwerpunke zu diesem
hochinnovativen  Themenkomplex hatte

(siche auch Artikel auf S. 36).

Wir blicken auf viele Erfolgsgeschichten
indischer Teilnehmer zuriick. An welche
denken Sie besonders gern?

Natiirlich in erster Linie an Ravindra
Mahadeokar, Geschiftsfithrer und Eigen-

tiimer eines mittelstindischen indischen
Maschinenbau-Unternehmens.  Summit
Engineers and Consultants, 1996 gegriin-
det, spezialisiert sich auf die Produktion
von Automatisierungstechnologien. In
der Strama-MPS Maschinenbau GmbH
& Co. KG fand Mahadeokar in Deutsch-
land einen Partner, mit dem sich seine
Geschifte tiber die Jahre sehr dynamisch
entwickelten: Summit ist mittlerweile
Vertriebs-, Service- und Produktionspart-
ner fur Strama in Indien, in 2014 folgte
die Grindung ecines Joint-Ventures. Seit
2012 hat sich der Umsatz jihrlich um 90
Prozent gesteigert.

Ein weiterer grofiartiger Erfolg zeigt sich bei
unserer MP-Absolventin Dr. Rashi Gupta
von Vision Mechatronics Private Limited
(VMPL) aus Thane. Ein Jahr nach ihrem
ersten Treffen mit einem bayrischen Mittel-
stindler gelang es VMPL, alle Herausforde-
rungen fur eine Einfithrung der deutschen
innovativen Energie-Speichersysteme (Lit-
hium Ionen Batterien) auf dem indischen
Marke zu iiberwinden: hoher Preis, aufwen-
dige Logistik, Arbeiten mit neuen Tech-
nologien. Mittlerweile werden die ersten
Batteriesysteme, die in der Lage sind, Strom
aus erneuerbaren Energien netzunabhingig
zu speichern, unter Lizenz in Thane herge-
stellt und vertrieben — German Engineering
made in India!

Gibt es auch interessante Beispiele fiir eine
Verbesserung der Managementstrukturen
in indischen Betrieben durch das MP?

Da denke ich gerne an einen unserer Teil-
nehmer, Biju Philipose von der Firma
Sevana Packaging. Thm ist es leider nicht
gelungen, eine Geschiftsbeziechung mit
deutschen Unternehmen aufzubauen.
Doch hat er sehr von dem Training im
Aufstellen eines Businessplans profitiert.
Auch Trainings im Personalmanagement
haben ihm viel gebracht. Die neuen Er-
kenntnisse aus beiden Bereichen setzte
Philipose in seinem Betrieb um und konn-
te so sein Geschift um 35 Prozent steigern
— dank der besseren Motivation seiner
Mitarbeiter.

Gibt es signifikante Hindernisse in
den  Wirtschafisbeziehungen — zwischen
Deutschland und Indien, die eine Zusam-
menarbeit mit deutschen Unternehmen
erschweren?

Auf der hoheren Ebene fallen mir keine
grundsitzlichen Hindernisse ein. Es gibt
natiirlich einige Probleme, die die Teilneh-

mer zuriickmelden. So hatten
unsere indischen Unterneh-
mer z.B. Schwierig-
keiten, die richtigen
Partner in Deutsch-
land zu identifizie-
ren. Fiir sie war es auch
teilweise sehr schwer, die
potentiellen deutschen In-
teressenten von sich zu iiber-
zeugen und ihr Meinungsbild
iiber Indien zu indern, um ins
Geschift mit der indischen Indus-
trie zu kommen.

Denken wir global: Deutschland ist
Indiens wichtigster Handelspartner in-
nerhalb der EU, rangiert aber noch mit
Abstand hinter Lindern wie die USA,
China oder den Arabischen Emiraten. Was
erwarten Sie fiir die Zukunft?

Indien ist ein Entwicklungsland, und seine
Stirke liegt ganz klar in den niedrigen Pro-
duktionskosten. Deutschland ist hingegen
sehr weit entwickelt im Bereich Enginee-
ring und Technologie. Wenn wir in tech-
nischen Aspekten kooperieren und mehr
Joint Ventures griinden, konnen unsere
beiden Linder davon sehr profitieren.

Fiir welche Branchen ist der deutsche
Markt derzeit besonders attraktiv?
Engineering steht sicherlich an erster Stel-
le. Die Kfz-Industrie ist eine weitere inte-
ressante Branche. Auch Erneuerbare Ener-
gien gewinnen in Indien immer mehr an
Bedeutung, und da hat der deutsche Marke
ebenfalls einiges im Angebot. Sehr wichtig
ist fur uns das Thema Abfallmanagement.
Auch hier haben deutsche Unternehmen
viele effiziente Technologien und Anwen-
dungen entwickelt.

Stichwort  Branchen: Im  September
2016 reisen indische Fiihrungskrifte aus
dem Sektor Erneuerbare Energien nach
Deutschland. Welchen Stellenwert hat die
Branche fiir die indische Wirtschaft?
Zurzeit liegt der Fokus der indischen Re-
gierung fiir Erneuerbare Energien darin,
die Energiceffizienz zu erhohen. In vielen
Regionen Indiens sind die Energieverfiig-
barkeit und die sichere Stromversorgung
ein grofles Thema. Auch die Energiepreise
sind sehr hoch.

Vielen Dank fiir das Gespriich! 11

Indien

GroBe: 3.287.490 km? (siebt-
groBter Staat der Erde)

Bevdlkerung: 1,3 Mrd. (zweitgroBte
Bevdlkerung nach China)

Rohstoffe: Erze, Bauxit, Kupfer, Kohle,
Mangan, Erddl, Erdgas, Diamanten

BIP: 2.308 Mrd. US$ (2015)
BIP pro Kopf: 1.808 US$ (2015)

Anteil der Wirtschaftssektoren am BIP:
Land-, Forst- und Fischwirtschaft: 18%;
Bergbau und Industrie 17%; Bau 8%;
Dienstleistungen: 57%

Wichtigste Importhandelspartner:

PARTNERLANDER

China, Saudi-Arabien, Vereinigte Arabische

Emirate, Schweiz, USA

Importe aus Deutschland*: Maschinen,
Anlagen, chemische Erzeugnisse,
Elektrotechnik, Messtechnik, Autos und
Automobilteile

*Rang 13 der internationalen Handelspartner

Exporte nach Deutschland: Textilien,
chemische Erzeugnisse, Maschinen,
Nahrungsmittel, Dienstleistungen

Marktpotential fir auslandische

Unternehmen 2016

Maschinenbau
Bau

Elektro
Umwelttechnik
Energie

Kfz

Chemie
Medizintechnik
Nahrungsmittel
Verpackung

T

Quelle: gtai
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Fit fur den europaischen Markt

Der Familienbetrieb CSort ist ein flihrender Hersteller fiir Farbsortierer in
Russland. Seit 2008 entwickelt das Unternehmen eigene Farbsortierer, mit
denen Ende 2015 der Sprung auf den européischen Markt gelang. Im No-
vember 2015 war CSort mit einem Stand auf der Agritechnica, der weltweit
groBten Landtechnikmesse in Hannover, vertreten. Dort prasentierte die
Firma ihr neuestes Produkt, den Farbsortierer SmartSort zur Sortierung von
Schittgut. Und verkaufte umgehend vier Anlagen an europdische Kunden.

Barnaul. ,Unser Stand befand sich in der
Messehalle, in der alle Welemarkefithrer
ihre Farbsortierer ausstellten®, berichtet
Maxim Sawinkow, Direktor von CSort.
»Alle unsere Mitarbeiter am Stand spra-
chen Englisch oder Deutsch. Deshalb hielt
man uns fiir Europder. Als die Besucher
erfuhren, dass wir aus Russland kommen,
fragten sie verwundert nach: ,Und das wird
wirklich in Russland produziert? Und
dann gab es anerkennendes Schulterklop-
fen Schon am Ende des ersten Tages ver-
breitete sich in der Messehalle das Geriicht
von den ,,mutigen Russen®, die nicht nur in
Russland Farbsortierer herstellten, sondern
auch einen zur Messe mitgebracht hitten,
um zu zeigen, wie er funktioniert.

~Wenn wir potentielle Geschiftspartner zu
uns an den Stand einluden, forderten wir
sie auf, beliebiges Schiittgut mitzubringen.
Dann zeigten wir vor Ort, wie unser Gerit
sortiert. Einige Produkte, wie z.B. Anis,
Thymian oder Industrichanf, sahen wir
zum ersten Mal. Dennoch brauchten wir
nur eine Viertelstunde, um den SmartSort
entsprechend anzupassen und die ,Spreu
vom Weizen' zu trennen®, erzihlt Alexander
Starkow, Abteilungsleiter fiir AufSenhan-
delsbeziehungen bei CSort. ,,Keiner unse-
rer Wettbewerber traute sich, vor Ort un-
bekanntes Schiittgut zu sortieren. Anfangs
glaubte auch niemand, dass unser Gerit das
schafft. Und als unsere Maschine anfing zu
‘musizieren’ und Bach und Mozart spielte,
konnten wir uns vor Interessenten kaum
mehr retten:’ In der Tat macht der Sortierer
Musik, er kann sogar das Deutschlandlied
spielen. Auf diese Weise wird die Genauig-
keit der Einstellungen kontrolliert: Klingt
die Melodie harmonisch, ist das Gerit in
Ordnung und betriebsbereit; hort man
schiefe Tone, ist es ein Signal, dass es neu
cingestellt werden muss.

20 JOURNAL Ausgabe 8

Insbesondere die Vor-Ort-Prisentation
des Sortiervorgangs brachte dem Unter-
nehmen die ersten Kunden. Das auf der
Messe ausgestellte Gerit blieb in Deutsch-
land. Gekauft haben es die Interessenten,
die Anis und Thymian zum Sortieren
mitgebracht hatten. Das Unternehmen
verarbeitet Heilkriuter, stellt Gewiirze
und itherische Ole her. Die Firmenver-
treter waren von dem Sortierergebnis o)
beeindrucke, dass sie direkt auf der Messe
den Kaufvertrag mit CSort unterschrie-
ben. Eine weitere SmartSort-Maschine
wird demnichst in eine Schilmiihle nach
Tschechien geliefert. Die dritte geht in
einen Saatzuchtbetrieb nach Bulgarien.
Und die vierte Anlage kauften Geschifts-
partner in Polen, die Produktionslinien
fur Betriebe in ganz Europa projektieren.

Vorbereitungsphase und die Bedeutung
der Fortbildung

Dem ersten Verkaufserfolg in Europa ging
natiitlich  eine umfangreiche Vorberei-
tungsphase voraus. Alles begann mit dem
russischen Prisidentenprogramm, das finf
Top-Manager des Unternchmens absolvier-
ten. Zwei, der Direktor Maxim Sawinkow
und der kaufminnische Leiter Witali Sawin-
kow, nahmen an der BMWi-Managerfortbil-

I derProduktion

dung teil. ,,Damals tauchten wir erstmals in
das deutsche Geschiftsleben ein®, berichtet
Maxim Sawinkow. ,Wir bauten erste Kon-
takte mit deutschen Unternehmern und Ma-
schinenherstellern auf. Durch das Programm
lernten wir die Ausriistung von Trumpf ken-
nen und beschlossen, deren Anlagen zur Pro-
duktion von Sortiermaschinen zu kaufen:
Derzeit sind bei CSort mehrere Trumpf-An-
lagen und eine Lissmac-Anlage im Betrieb.
Auch der Kontakt zu Lissmac entstand wiih-
rend der Fortbildung in Deutschland. Der
Einsatz der deutschen Technik erhohte spiir-
bar die Qualitit der Farbsortierer.

Fiir europaischen Markt entwickelt

Damals beschlossen die Briider Sawinkow
auch, auf Deutschland zu setzen. Deut-
sche Planung, Sorgfalt und Piinkelichkeit
— diese Werte nahmen sie fiir ihren Fami-
lienbetrieb mit nach Hause. Als sie merk-
ten, dass sich ihre Farbsortierer auf dem
russischen Marke erfolgreich neben chi-
nesischen, koreanischen und italienischen
Maschinen behaupteten, entschieden sie,
damit auf die Auslandsmirkte zu gehen.
Zuerst nach Deutschland, das sie iiber das
MP und durch die gekauften Anlagen be-
reits kannten. ,Wir wussten, dass sich der
deutsche Kunde primir fiir Neues interes-
siert. Fiir ihn sind technische Perfektion
und Funktionalitit ausschlaggebend®, er-
klirt Maxim Sawinkow. ,Der Preis ist da-
bei sekundir:’ Deshalb wurde extra fiir den
deutschen — und somit auch europiischen
— Marke ein komplett neuer Farbsortierer
konzipiert, der diese Erwartungen und
die entsprechenden gesamteuropiischen
Anforderungen erfiille. Die Entwicklung
dauerte etwa ein Jahr.

Maxim Savinkow, | i
Direktor von CSort. |

Jahrlich investiert CSort zehn Prozent seines
Umsatzes in Forschung und Entwicklung.
Dabei nutzt das Unternehmen die neuesten
Erkenntnisse der russischen Wissenschaft.
Die Gerite zeichnen sich nicht nur durch
hohe Qualitit, sondern auch durch Energie-
effizienz aus. Das spart Kosten und schont
die Umwelt. In die Entwicklung des ,euro-
péischen” Farbsortierers floss der gesamte Er-
fahrungsschatz des Unternehmens ein. Man
verwendet beispielsweise neuronale Netze
mit Lernalgorithmus, mit deren Hilfe bisher

Gewinnbringende

Lwiw. Wer meint, gewinnbringende
Partnerschaften seien selten anzutreffen,
wurde bei der Partnerkonferenz in Lwiw
eines Besseren belehrt. Uber 80 Vertreter
aller 17 ukrainischen Partnerplattformen
haben AnfangJuni eindrucksvoll demons-
triert, wie erfolgreich Partnerschaften
funktionieren kénnen.

Dabei sind die Partnerplattformen in der
Ukraine, bestehend aus Alumni und an-
deren Stakeholdern, noch ein relativ neues
und in dieser Form einzigartiges Konstruke
im Rahmen des MP (siche dazu Artikel
in den Ausgaben 2/2013 und 6/2015).
Die inzwischen 17 ukrainischen Partner-
plattformen betreiben in ihren Regionen
Teilnehmer-Akquise bzw. Beratung und
Werbung fiir das Programm und nutzen
sowohl das Instrument MP als auch das
Potential der Alumni fiir die wirtschaftli-
che Entwicklung ihrer Regionen auf Basis
von PPP (Public-Private-Partnership).
Sie unterstiitzen Unternehmer bei der Er-
schliefung neuer Mirkte (Sumy), initiieren
Stadtentwicklungskonzepte  (Chmelnyz-
kyj) oder Marketingkampagnen fiir ihre
Stadt und Region (Riwne). An der zwei-
tigigen Veranstaltung nahmen auch Ver-

unlosbare Aufgaben geldst werden
kénnen. Hinzu kommen ein intui-
tiv verstindliches Interface und ein
Internetanschluss. Jede Anlage an
jedem beliebigen Standort auf der
Welt kann iiber das Internet konfi-
guriert oder auch repariert werden.
So entstand die dritte Generation
des SmartSort-Farbsortierers als

Spezialanfertigung fiir Europa.

WViele russische Hersteller be-
richten, dass es schr kompliziert
sei, das CE-Kennzeichen zu erhalten.
Wir hatten dieses Problem nicht. Bei
der Priiffung unserer Gerite gab es kaum
Schwierigkeiten, da wir nicht versuch-
ten, eine Anlage, die in Russland auf dem
Marke ist, zu zertifizieren, sondern eine
neue Anlage gebaut haben, die von vorn-
herein allen Anforderungen entsprach®,
gibt Sawinkow seine Erfahrungen weiter.
Zudem schuf das Unternehmen fiir den
EU-Marktzugang cine eigene Abteilung
fiir Auflenhandelsbezichungen und stell-
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te Mitarbeiter mit hervorragenden Eng-
lisch- und Deutschkenntnissen ein.

In Deutschland und in Bulgarien kon-
nen potentielle europaische Kunden den
SmartSort-Farbsortierer jederzeit besich-
tigen und deren Leistungsfihigkeit am
mitgebrachten Schiittgut testen. Dem-
nichst wird das Gerit auch in Polen aus-
gestellt, eine entsprechende Vereinbarung
ist bereits getroffen. 2016 hat CSort eine
Reprisentanz in Deutschland eroffnet
und wird demnichst auch in Bulgarien
und Tschechien vertreten sein. Derzeit
analysiert man den amerikanischen und
den chinesischen Markt, denn in diese
Richtung méchte CSort sich als nichstes
entwickeln.

T Anastasija Chlynowskaja ist Journalistin
aus dem russischen Altai-Gebiet und Alum-
na des russischen Présidentenprogramms.
Zu ihren beruflichen Schwerpunkten gehdrt
die Berichterstattung tiber die AuBenwirt-
schaftstétigkeit Altaier Unternehmen und
(iber die Geschéftserfolge von Alumni des
Présidentenprogramms.

F

Partnerschaft in der Ukraine ™™

m

in Lwi

treter der Alumnivereine aus Belarus und

Moldau teil, um Erfahrungen auszutau-
schen. ,Bisher betrachteten wir unseren
Alumniverein immer als Vorreiter, als eine
ganz besondere Gemeinschaft von und fiir
Alumni des MP mit Moldau®, sagte Ana-
tol Palade vom moldauischen Alumniver-
ein. ,,Als wir aber bei der Konferenz die
Arbeit der Partnerplattformen mit ihren
Alumni kennenlernten, merkten wir, dass

wir in vielen Bereichen hinterherhinken:
Und lieR gleich den Worten die Taten
folgen: Der Alumniverein fiihrte mit den
sudlichen ukrainischen Partnerplattfor-
men Gespriche zur Griindung einer inter-
nationalen Partnerplattform. Das ukrai-
nische Beispiel zeigt: Partnerplattformen
konnten auch in anderen MP-Partnerlin-
dern Schule machen. B
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AHK Zentralasien

Zugang zum zentral-
asiatischen Markt

Historisch bedingt sind die zentralasiatischen Lander 6konomisch nicht
sehr stark entwickelt und in hohem MaBe von Rohstoffen abhdngig. Diese
Abhangigkeit gilt es zu reduzieren. Die groBte Herausforderung liegt dabei
in der Diversifizierung der Wirtschaft. Hier setzt das Delegiertenbiiro der
Deutschen Wirtschaft fiir Zentralasien an: Es fordert das wirtschaftliche
Engagement innerhalb der Region und unterstiitzt deutsche Firmen bei der
Geschaftsanbahnung mit zentralasiatischen Unternehmen. Uber die vielfal-
tigen Aufgaben des Biiros berichtet Jorg Hetsch, Leiter der Delegation.

f J P ; Jorg Hersch

Almaty. Zentralasien insgesamt — und

insbesondere Kasachstan — hat fiir die
deutsche Politik und Wirtschaft in den
letzten Jahren entscheidend an Bedeutung
gewonnen. Entsprechend wuchsen auch
die Aufgaben und der Wirkungsbereich
der kleinen Reprisentanz der Deutschen
Wirtschaft in Kasachstan, die seit 1994 in
Almaty die Interessen deutscher Firmen
und Partner fiir kasachische Firmen erfolg-
reich vertrat. Daher wandelte der Deut-
sche Industrie- und Handelskammertag
(Dachorganisation der deutschen IHK)
im Jahr 2008 die Reprisentanz in ein De-
legiertenbiiro der Deutschen Wirtschaft
fiir Zentralasien um.
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Das Aufgabengebiet der ehemaligen Re-
prasentanz wurde somit stark erweitert.
Seine Hauptaufgabe sicht das Delegierten-
biro in der Begleitung und Betreuung
wirtschaftlicher ~Aktivititen deutscher
Unternehmen in Zentralasien sowie in der
Unterstiitzung lokaler Firmen bei wirt-
schaftlichen Kontakten nach Deutsch-
land. In enger Zusammenarbeit mit dem
Verband der Deutschen Wirtschaft in
Kasachstan vertritt die Delegation der
Deutschen Wirtschaft fiir Zentralasien
die Interessen der deutschen Wirtschaft in
Kasachstan und in den anderen Lindern
Zentralasiens. Dabei wird es aktiv vom
Bundesministerium
fir Wirtschaft und
Energie sowie von den
Deutschen Botschaf-
ten in den jeweiligen

In Deutschland wirbt

das Delegiertenbiiro dariiber hinaus fiir
den Wirtschaftsstandort Zentralasien.
Hierbei kooperiert es eng und vertrauens-
voll mit zentralasiatischen Organisatio-

nen und den jeweiligen Botschaften in
Deutschland.

Win-win-Situation Managerfortbildungs-
programm

Die Delegation der Deutschen Wirtschaft
fiir Zentralasien betreut fiinf Linder —

,Das MP starkt die
Entwicklung eines
echten Mittelstands
Lindern unterstiitzt. in Zentralasien®.

Kasachstan, Kirgisistan, Tadschikistan,
Turkmenistan und Usbekistan. Mit Aus-
nahme Tadschikistans sind das alles Part-
nerlinder des von der GIZ koordinierten
BMWi-Managerfortbildungsprogramms
(MP). Die Delegation der Deutschen
Wirtschaft fiir Zentralasien unterstiitzt
und begleitet dabei das Programm. Der
Delegierte nimmt an den Prisentationen
der Alumni im Rahmen der Alumnitref-
fen teil. In Kasachstan berit er regelmi-
Big die Absolventen zu den Méglichkei-
ten der Kontaktaufnahme zu deutschen
Unternehmen iiber die Delegation der
Deutschen Wirtschaft und unterstiitzt
eine Kontaktaufnahme bei Bedarf auch
personlich.

Das Programm bringt junge Fithrungs-
krifte aus Zentralasien mit deutschen
Unternehmen zusammen und férdert so
die Wirtschaftsbezichungen zwischen den
Lindern. In der Tat ist es eine Win-win-Si-
tuation fiir alle Seiten. Bei der MP-Fort-
bildung in Deutschland erfahren die zen-
tralasiatischen Manager vor Ort, wie die
deutschen Betriebe ihre Geschiftsabliufe
planen und realisieren, und lernen so,
warum nicht jede Geschiftsidee aus Zen-
tralasien fiir deutsche Firmen interessant
und lukrativ ist. Deutsche Unternehmen
wiederum erfahren, welche Befindlichkei-
ten und Kriterien bei zentralasiatischen
Unternchmen eine Rolle spielen kdnnen.
Dies befihigt sie, mit ihren Partnern
schnell eine gemeinsame Sprache zu fin-
den. Viele Firmenvertreter aus den zentral-
asiatischen Lindern schliefen wihrend
oder nach ihrer MP-Teilnahme Vertrige
mit deutschen Unternehmen ab. Somit
leistet das Programm einen wichtigen Bei-
trag bei der wirtschaftlichen
Entwicklung der einzelnen
Linder und - das ist beson-
ders wichtig — stirke auch
die Entwicklung eines ech-
ten Mittelstands in Zentral-
asien. Die zentralasiatischen
Firmen steigern durch den Einsatz von
modernen Anlagen und Ausriistung aus
Deutschland die Produktivitit und Inno-
vationskraft ihrer Unternehmen. Deutsche
Firmen erschliefSen ihrerseits neue Absatz-
mirkte.

In allen finf Landern spielt die Landwirt-
schaft eine grofle Rolle, so dass Anbieter
entsprechender Technik hier viele inte-
ressierte potentielle Partner vorfinden.
Das reicht sowohl von gewohnlicher als

auch spezieller Landtechnik iiber entspre-
chende Komponentenlieferungen bis hin
zu Lager- und Verarbeitungstechnik fur
landwirtschaftliche Produkte, sei es nun
die in ganz Zentralasien angebaute Baum-
wolle oder Obst und Gemiise. Auch Tech-
nik aus dem Bereich Energieeffizienz und
— in langsam zunehmendem Mafle — aus
dem Bereich Erncuerbare Energien wird
nachgefragt. Ansonsten gilt: Produkte aus
Deutschland jedweder Art genief8en hier-
zulande einen traditionell guten Ruf - ob
Autos, Pharmaprodukte, klassischer Ma-
schinenbau oder ausgekliigelte Bau- und
Baustoffmaschinen, Landwirtschafts- und
Medizintechnik.

Tiiroffner fiir den zentralasiatischen
Marke

Die umfangreichen Dienstleistungen der
Delegation der Deutschen Wirtschaft fur
Zentralasien  realisiert DZEinternational
Kasachstan, eine GmbH nach kasachi-
schem Recht. Das Angebot von DEinter-
national ist breit gefichert: von Markter-
kundung und -erschliefSung iiber Beratung
im Bereich Recht, Steuern und Zoll bis hin
zur Unterstiitzung bei der Personalsuche
vor Ort.

MarkterschliefSung
Eine fundierte Markterkundung bieten

wir Unternechmen an, die sich iiber die
Mirkte in Zentralasien informieren und

erste lokale Kontakte kniipfen machten.
Folgende Einzelleistungen stehen zur Ver-
fugung: Markestudie und Markeuntersu-
chung, Organisation und Durchfithrung
von Markterkundungsreisen, Vermittlung
von individuellen Gesprichen, Bereitstel-
lung von Handelsregisterausziigen sowie
entsprechende Ubersetzungen. Wir passen
sie auch gerne individuell an.

Unternehmen, die sich bereits zum Schritt
nach Zentralasien entschlossen haben und
ihr Geschift vor Ort auf- und ausbauen
mochten, kénnen unsere Angebote im
Bereich Markterschliefung und Marke-
einstieg nutzen. Diese umfassen unter
anderem Gesamtpakete zum Marktein-
stieg, Biirobetreuung und Buchhaltung,
Messe-Dienstleistungen und Unterneh-
mensprasentationen  vor  potentiellen
Kunden und Entscheidungstrigern.

Absolventen des BMWi-Managerfort-
bildungsprogramms laden wir zu Grof3-
Veranstaltungen ein, um sie mit neuen
potentiellen Partnern in Kontakt zu
bringen - z.B. bei Delegations- und
Fortbildungsreisen aus Deutschland mit

PARTNERLANDER

Delegation der Deutschen
Wirtschaft fur Zentralasien
MpeacraBuTenbCTBO fepMaHCKOM
3KOHOMMKM B LleHTpasibHOM A3um

B2B-Gesprichen. Auch bei Direktkon-
takten der Firmen zu neuen potentiellen
Lieferanten stehen wir ihnen gern zur
Seite.

Recht, Steuern und Zoll

Im Bereich Recht, Steuern und Zoll unter-
stittzen wir Unternehmen bei Fragen zu
Rechtsprechung, Steuern sowie Ver- und
Entzollung, die sie vor Abschluss kon-
kreter Geschifte kliren miissen oder die
bereits laufende Geschifte und Unterneh-
mensaktivititen betreffen. Die Dienst-
leistungen umfassen unter anderem die
Registrierung aller Gesellschaftsformen,
die Akkreditierung von Reprisentanzen,
Priifung von Export-/Import-Vertrigen
sowie die Unterstiitzung bei der Erlan-
gung von Arbeitsgenehmigungen und
Erstellung von Arbeitsvertrigen fiir lokale
Mitarbeiter.

Personalsuche vor Ort

Bei der Suche nach lokalem Personal un-
terstiitzen wir deutsche Unternehmen ger-

ne dabei, das fiir ihre Aktivititen passende
lokale Personal zu finden. Wir fithren die
Vorauswahl von Bewerbern durch und
ibergeben den Firmen die Bewerbungs-
unterlagen mit einer kurzen Beschreibung
der geeigneten Kandidaten in deutscher
Sprache auf Basis der Bewerbungsunter-
lagen und des Bewerbungsgesprichs. Zu-
dem organisieren wir Gespriche zwischen
Auftraggebern und Bewerbern und neh-
men auf Wunsch daran teil. B

Kontakt:

Delegation der Deutschen Wirtschaft fiir
Zentralasien

Jorg Hetsch

Kurmangasi Str. 84 A

050022 Almaty, Kasachstan

E-Mail: I@ahk-za.com
Internet: http://zentralasien.ahk.de/
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Follow-up in Moskau

Auslandsmarkte: Markt-

zugangsstrategien,
Chancen und Risiken

Beim Follow-up fiir russische Alumni im April 2016 drehte sich alles um

die Frage, wie man auf auslandischen Markten FuB fassen kann. Welcher
Zeitpunkt ist der glinstigste? Welche Strategien filhren zum Erfolg? Wiegt der
Nutzen die Kosten auf? Deutsche und russische Firmenvertreter berichteten

den Alumni von ihren Erfahrungen.

\ Beim Follow-up in Moskau

Moskau. Zehn Prozent der Unterneh-
men, aus denen die Seminarteilnehmer
stammten, sind bereits im Ausland aktiv
und weitere zechn Prozent planen, ihr Ge-
schift demnichst auf Auslandsmirkte aus-
zuweiten. So die Ergebnisse einer Umfra-
ge, die den Ausgangspunkt der Diskussion
bildete. Mit anderen Worten: Die meisten
Teilnehmer hatten nicht vor, ihr lokales
Umfeld zu verlassen und die Nachbarlin-
der oder das weiter entfernte Ausland zu
erobern. Sollte das Seminarthema sie also
gar nicht interessieren? Die Diskussionen
bewiesen das Gegenteil.

Die Umfrageergebnisse regten zunichst
einmal zum Nachdenken an: ,Warum
denken russische Unternehmer so selten
dariiber nach, ihr Gliick im Ausland zu
versuchen? Auf diese Frage antworteten
Ljubow Markowa vom Moskauer gtai-
Biiro (German Trade and Invest), Patrick
Pohlit, Partner in der Anwaltskanzlei
YUST, und Sergej Bykow, zustindig fiir
Regionalarbeit bei der Deutsch-Russi-
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schen AHK, deren tagli-
ches Brot es ist, russischen
und deutschen Unter-
nehmen den Weg in den
jeweils anderen Markt zu
ebnen. Alle drei betonten
unisono: Es liegt einzig
und allein an mangelndem
Wissen. Unternehmer, die
im Ausland gute Chancen
hitten, sind nicht in der
Lage, ihre Geschiftsidee
schliissig zu formulieren. Sie haben keine
Vorstellung von den Verfahren oder den
unterschiedlichen Maoglichkeiten, wie
man Auslandsmirkte erschliefft. Dabei
gibt es Stellen wie z.B. die gtai, die — eine
realistische Geschiftsidee vorausgesetzt
— sowohl bei der Auswahl als auch beim
Zugang zu passenden Zielmirkten unter-
stiitzen. Als Unternehmensform kime die
Eroffnung einer Auslandsvertretung in

Frage (siche Artikel auf S. 56-57).

Elena Smirnowa ist Generaldirektorin der
Tech-Promplit GmbH, einem holzverar-
beitenden Betrieb. Fiir sie erwies sich die
Eroffnung einer Auslandsvertretung als
optimale Losung bei der Riickerstattung
der Mehrwertsteuer aus dem Export. Thr
Ansatz zur Erschlieffung von Auslands-
mirkeen lautet: ,Auswahl der Zielmirk-
te — Ermittlung der Wettbewerbsvorteile
gegeniiber Konkurrenten — Suche eines
Partners im Ausland - ‘Eignungspriifung’
des Partners — Verhandlungen und Ver-
tragsabschluss:

Die Seminarteilnehmer diskutierten iiber
die Risiken bei Lieferungen ins Ausland
und die Probleme, die entstehen konnen,
wenn man diese unterschitzt. Auf externe
Risiken hat ein Exporteur z.B. keinerlei
Einfluss. Damit sah sich die AG Swet kon-
frontiert. Der stellvertretende General-
direktor Iwan Iwanow schloss wihrend
seiner Fortbildung in Deutschland diverse
Vertrige als Flaschenlieferant fir deut-
sche Brauereien ab. Als im letzten Jahr die
Lkw-Transporte aus Russland problema-
tisch wurden, erwiesen sich die Lieferun-
gen als unrentabel. Im Gesprich iiber die
Probleme dieses Zulieferers kamen die
Absolventen zu dem Ergebnis, dass man
auch derartige Risiken minimieren kann.
Dazu muss man sich mit den Incoterms
(Internationale Handelsklauseln) ausken-
nen und strategische Punkte in die Liefer-
bedingungen aufnehmen.

Ein weiterer Risikobereich betrifft organi-
satorische und technische Fragen. Es kann
zu Lieferverzdgerungen kommen oder
auch zu Qualititsproblemen. Zur Uber-
raschung vieler russischer MP-Teilnchmer
ist nicht der Preis der ausschlaggebende
Wettbewerbsvorteil eines Importeurs,
sondern hohe Produktqualitit und zu-
verldssige Liefertermine. Dies bestitigten
sowohl Jan Kriickemeyer, Geschiftsfith-
render Gesellschafter der Reinhard Krii-
ckemeyer GmbH & Co. KG, als auch
Maxim Sawinkow, Direktor der CSort
GmbH. Wegen der hohen Qualitit und
der Kundenorientierung ist es der Kriicke-
meyer GmbH gelungen, den russischen
Markt trotz des Rubelverfalls zu halten.

Fur allgemeine Begeisterung sorgte das
Beispiel der Firma CSort aus Barnaul.
Sie produziert, verkauft und wartet hoch-
prizise Farbsortierer. Konsequent hat
das Unternchmen Europa und Asien als
Mirkte erschlossen und plant, im nichs-
ten Jahr das Geschift auf Amerika aus-
zuweiten. Wichtigstes Instrument zum
Markteintritt ist fiir CSort die Teilnahme
an Fachmessen (siche Artikel auf S. 20). B

Dr. Anna Sutschkowa unterrichtet Wirt-
schaftswissenschaften an der staatlichen
Lomonossow-Universitat Moskau. Seit
1998 berét und gestaltet sie die Durchfiih-
rung des MP in Russland mit.

Grune Energie aus
der Nische holen

Erneuerbare Energien in Belarus entwickeln sich zusehends zu einem interes-
santen Marktsegment. Was friiher ein Mauerbliimchendasein fristete, mausert
sich nach und nach zu einem immer starker nachgefragten Nischenprodukt.
Nicht verwunderlich, dass viele belarussische Unternehmer sich damit ein
weiteres Standbein schaffen — oder die bestehenden Projekte forcieren
wollen. Davon berichteten sie im Méarz 2016 bei den Auswahlen fiir die
Managerfortbildung zu Erneuerbaren Energien, die von der BMWi-Exportinitia-
tive flr Erneuerbare Energien finanziert wird.

Minsk. Mit Enthusiasmus erzahlt Oleg Wo-
robjow wihrend des Auswahlgesprichs im
Institut fiir Business und Managementtech-
nologien von seinen drei Zielen fiir die Fort-
bildung zu Erneuerbaren Energien (EE). In
erster Linie ist er auf der Suche nach deut-
schen Herstellern von Anlagen zur Energie-
gewinnung aus erneuerbaren Quellen. Ob
Solarkraftwerke, Windrider oder Wasser-
turbinen — da ist der Eigentiimer eines
Minsker Kleinunternechmens noch ganz of-
fen. Die deutsche Technik méchte er gerne
in Belarus zertifizieren lassen und dann ver-
kaufen. Doch seine Pline gehen noch wei-
ter: ,Mir schwebt ein Service-Center vor,
das Solar- und Windkraftwerke hierzulan-
de und im postsowjetischen Raum betreut.
So ein Zentrum wollen wir gemeinsam mit
deutschen Partnern aufbauen®. Dariiber hi-
naus ist Worobjow auch an potentiellen In-
vestoren interessiert, mit denen er komplette
EE-Projekte in Belarus umsetzen konnte —
von der Projektierung bis zum Service.

Und damit ist er nicht allein. Viele bela-
russische Unternehmer suchen zurzeit

nach Méglichkeiten, auslindische Partner
fir EE-Projekte zu gewinnen, denn die
Nachfrage wichst. Auch die Energieprei-
se steigen kontinuierlich und belasten die
Verbraucher, die sich zunehmend nach al-
ternativen  Energieversorgungskonzepten
umschauen. Ungeachtet dessen bietet der
belarussische Marke

bisling kaum Kom-  Das ist eine einzig-
plettlosungen fiir klei- artige MOglIChkelt zU
sehen, wie Lésungen
funktionieren, die in

Belarus noch gar nicht 1. Miceel der Wahl, um
Berechnung der Fristen, angekommen sind.*

nere Solar-, Wind- oder
Wasseranlagen bis zu 20
kW — inklusive Installa-
tion, Netzanschluss und

innerhalb derer sich die

Investition amortisiert. Eine solche Kal-
kulation ist jedoch unter anderem fiir die
belarussischen Banken wichtig, die diese
Projekte finanzieren sollen. Und so blicken
die an griiner Energie interessierten Unter-
nehmer hoffnungsvoll nach Deutschland.

Auch vom Staat kommen deutliche Sig-
nale. Die Energieversorgung in Belarus
basiert derzeit zu iiber 90 Prozent auf im-

PARTNERLANDER

portierten fossilen Brennstoffen. Diese
Importabhingigkeit zu verringern, ist ein
erklirtes Ziel der belarussischen Regierung.
Gleichzeitig sollen die eigenen natiirlichen
Ressourcen stirker zur Geltung kommen.
Hier sind unter anderem die erneuerbaren
Energiequellen gefragt — insbesondere Bio-
gas, vor allem in der Landwirtschaft und
Lebensmittelindustrie. Auch die Solarther-
mie steht auf der Tagesordnung. Das staat-
lich verordnete ,Nationale Programm zum
Ausbau lokal verfligbarer und erneuerbarer
Energic® sicht hier durchaus Potential. Ge-
bremst wird die Euphorie der Geschifts-
leute, die schon in den Startldchern stehen,
allerdings durch den Bau eines Atomkraft-
werks unweit der Grenze mit Litauen, das
2018 ans Netz gehen soll.

Die mangelnde Finanzierung ist nicht die
einzige Herausforderung beim angestreb-
ten EE-Ausbau. Geeignete Technik zu
finden ist ebenso ein Kunststiick. Schon
heute stammen knapp zehn Prozent der in
Belarus verwendeten Energie- und Kraft-
werkstechnik aus deutscher Produktion.
Und da ist noch viel Luft nach oben. Die
Technologien ,,Made in Germany® genie-
fen auch in Belarus ein hohes Ansehen:
»Anlagen aus China verkaufen wir be-
reits®, berichtet Ilja Chruschtsch, Mana-
ger beim Energieunternchmen MediuM.
»Doch lisst deren Qualitit des Ofteren zu
wiinschen iibrig. Wir wollen unser Sorti-
ment gerne ausweiten und hochpreisige
deutsche Technik anbieten, die eben die
andere Nische bedient?

Da das gesamte EE-Geschiftsfeld in Bela-
rus noch in den Kinderschuhen steckt,
sind die heimischen Unternehmer, die in
diesem Bereich arbeiten
oder aktiv werden wollen,
besonders an praktischen
Herangehensweisen inte-
ressiert. Die Fortbildung
in Deutschland ist fiir sie

die neuesten deutschen
Technologien in diesem
Bereich kennenzulernen. Auch das Thema
Energicefizienz bewegt die Geister sowie
die Frage, wie griine Technologien im All-
tag implementiert werden konnen. ,,Das
ist eine einzigartige Moglichkeit zu schen,
wie Losungen im echten Leben funktio-
nieren, die in Belarus noch gar nicht an-
gekommen sind oder gerade erst ankom-
men’, ist sich Worobjow sicher. il
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Digitalisierung ist das neue Schliisselwort.
Mit diesem Schliissel 6ffnen sich die Tiiren
zur Wetthewerbsféhigkeit, Zukunftsfahig-
keit, Effizienz. Sie hat langst alle Bereiche
des privaten, offentlichen und geschéftli-
chen Lebens erfasst und setzt ihren Sie-
geszug konsequent fort. Selbst etablierte
Modelle wie Festnetztelefonie, Papierver-
kehr im Geschéftsleben und der personli-
che Gang in die Supermarkte riicken immer
weiter in die Vergangenheit. Ihren Platz
nehmen Smartphones, elektronische Kom-
munikation und E-Commerce ein.
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Auch Industrie und Produktion sind auf
die Digitalisierung angewiesen, wollen sie
zukunfts- und wetthewerbsfahig bleiben.
Denn schon zeichnet sich ab: Wer nicht auf
diesen Zug aufspringt, verliert iiber kurz
oder lang die Flexibilitat, die Effizienz und
damit auch die Marktposition. Die Industrie
4.0 setzt neue MaBstébe dort, wo frilher
computerintegrierte Produktion an der Ta-
gesordnung war. Durch die internetgestiitz-
te Individualisierung der Produkte und die
Integration von Kunden und Partnern in die
Geschéftsprozesse bringt diese Umwalzung
in den néchsten Jahrzehnten vollig neue
Formen der Produktion hervor.

Doch gerade dem Mittelstand fehlt hdufig
noch das Bewusstsein fiir die Bedeutung
der umfassenden Digitalisierung als Inves-
tition in die Zukunft. Auch die Ressourcen
sind im Vergleich zu GroBunternehmen
begrenzt. Deshalb setzen die Regierungen
Deutschlands und einiger MP-Partnerlander
gezielt Forderinstrumente ein, um die Digi-
talisierung des Mittelstands voranzutreiben
und somit Vernetzung, Innovationskraft und
Wettbewerbsfahigkeit zu steigern. Denn: Im
schnellen und breitflichigen digitalen Wan-
del liegt der Schiiissel zum Wohistand und
zur nachhaltigen Entwicklung der Wirtschaft
und Gesellschaft.

IM FOKUS

sMittelstand-Digital“ begleitet mittelstandische Unternehmen in die digitale Zukunft

Digitale Anwendungen

verandern den Mittelstand

-

Die Digitalisierung schreitet in mittelstandischen Unternehmen
aller Branchen voran. Langst haben moderne digitale Informa-
tions- und Kommunikationstechnologien Einzug in die Produk-
tionshallen, Lager und Blros vieler Unternehmen genommen
und erleichtern dort Arbeitsprozesse. So sind E-Mails zur
Geschaftskommunikation, eine eigene Website zur Unterneh-

mensprasenz und zum Vertrieb sowie spezielle Software in der
Buchhaltung nicht mehr wegzudenken. Jedoch fehlt dem deut-

schen Mittelstand noch oft das Verstandnis fur die Bedeutung
der Digitalisierung fur die Sicherung seines Erfolgs und seiner
Wettbewerbsfahigkeit. Die Initiative , Mittelstand-Digital“ hilft

dabei, dieses Bewusstsein zu schaffen.

Berlin. Der derzeit stattfindende digitale
Wandel und die zunehmende Verbindung
von physischer und virtueller Welt erfasst
die gesamte Wertschopfungskette eines
Unternehmens: die Akquise der Kunden,
die Produktion, den Vertrieb, die Logis-
tikprozesse und das Personalmanagement
im Unternehmen. Neue Produkte und
Services entstehen. Diese Entwicklung
erfordert bei Unternehmen den Einsatz
komplexer digitaler Anwendungen und
die durchgehende Digitalisierung von
Prozessketten. Und genau hier hat der
deutsche Mittelstand noch Nachholbedarf,
wie auch eine Studie der Bertelsmann Stif-
tung aus 2015 zeigt (siche Grafik).

In der durchgingigen Digitalisierung
und Vernetzung der Produktions- und
Geschiftsprozesse sicht das Bundesmi-
nisterium fir Wirtschaft und Energie
(BMW1i) grofle Chancen fiir den Mittel-
stand. Studien zufolge kann durch die di-
gitale Transformation in Deutschland bis
2025 ecine Steigerung der Wertschopfung
zwischen 200 und 425 Mrd. Euro erreicht

werden. Brancheniibergreifende Vernet-
zung kann fast alle Geschiftsprozesse
schlanker, effizienter und ressourcenscho-

E-Mail-Programme

Buchhaltung

Sicherheit der IT-/TK Infrastruktur
Kalenderfunktion

Einkauf

Vernetzung mit Zulieferern
Parallelbearbeitung von Dokumenten
Lagerhaltung

Software fiir Projektmanagement
Reisekostenabrechnung
Gebdudemanagement/Biirosicherheit
Datenbank fiir Wissensmanagement
Logistik

Chat-Programme
Video-Conferencing
Fleet-Management

Video-Telefonie

Reisemanagement

nender gestalten. Ginzlich neue Dienste
konnen entwickelt werden, und neue di-
gitale Geschiftsmodelle in allen Sektoren
entstehen. Doch gerade der Mittelstand
versteht die Digitalisierung vielfach mehr
als ein kundengetricbenes Phinomen —
und nicht als eine aktiv voranzutreibende
Strategie zur Zukunftssicherung. Kleine
Betriebe erkennen oftmals die mit der
Digitalisierung der  Geschiftsprozesse
verbundenen Innovations- und Wettbe-
werbsvorteile noch nicht. Und im Gegen-
satz zu groflen Unternehmen verfiigen sie
meist weder tber eine eigene IT-Abtei-
lung noch iber entsprechende personelle
und finanzielle Ressourcen, um Kompe-
tenzen im Bereich der digitalen Informa-
tions- und Kommunikationstechnologien
(IKT) und entsprechende Infrastrukturen
aufzubauen oder vorzuhalten. Und genau
hier setzt der BMWi-Forderschwerpunke
»Mittelstand-Digital“ an.

Il Bereits genutzt

Interesse
(kommt in Frage/interessant/geplant)

Bertelsmann Stiftung: Studie ,, Digitalisierung im Mittelstand — Ergebnisse eines Studieniiberblicks*vom
18. Mai 2015, S. 13, erstellt von TNS Infratest fiir Bertelsmann Stiftung




IM FOKUS

Mit ,,Mittelstand-Digital“ sensibilisieren,
informieren und qualifizieren

Im Forderschwerpunke ,,Mittelstand-
Digital — Strategien zur digitalen Trans-
formation der Unternehmensprozesse®
biindelt das Bundeswirtschaftsministe-
rium verschiedenste, zeitlich befristete
Projekte und Mafinahmen zur Sensibili-
sierung, Information und Unterstiitzung
von kleinen und mittleren Unternehmen
bei der Digitalisierung des Betriebs.

Grundsitzlich liegt es in der Entschei-
dung des Unternchmers, ob und wie sein
Unternehmen digitalisiert wird. Um diese
Entscheidung fundiert treffen zu kénnen,
schafft ,Mittelstand-Digital“ deutschland-
weit das Bewusstsein fiir die Chancen aber
auch die Herausforderungen bei der Digi-
talisierung und stellt auf den Mittelstand
zugeschnittene neutrale Informationen
bereit. Aktuelles Digitalisierungswissen
aus Wissenschaft und Praxis wird — aus-
gerichtet an den tatsichlichen Bediirfnis-
sen des Mittelstands — zusammengefiihre,
verstindlich und anschaulich aufbereitet
und in die Breite getragen. Nach dem
Motto ,Unternehmer lernen am besten
von Unternehmern® bereitet die Initiati-
ve gut nachahmbare Praxisbeispiele auf,
erklirt Zusammenhinge und beantwortet
Fragen, erstellt Informationsmaterialien,
Filme und Checklisten, fithrt Informati-
onsgespriche sowie (Online-)Qualifikati-
onsveranstaltungen durch.

Zu Mittelstand-Digital zihlen verschie-
denste Forderprojekte, die sich derzeit
mit den Schwerpunkten ,eStandards:
Geschiftsprozesse standardisieren, Erfolg
sichern®, ,Einfach intuitiv — Usability fur

den Mittelstand“ sowie ,Mittelstand 4.0
- Digitale Produktions- und Arbeitspro-
zesse” beschiftigen.

Mittelstand 4.0-Kompetenzzentren und
Mittelstand 4.0-Agenturen informie-
ren zur digitalen Produktions- und Ge-
schiftswelt

Mit der unter dem Dach von ,Mittel-
stand-Digital“ im letzten Jahr gestarteten
Initiative ,Mittelstand 4.0 — Digitale Pro-
duktions- und Arbeitsprozesse hat das
BMWi aktuelle Entwicklungen wie z.B.
die Anwendung von Industrie 4.0 im Mit-
telstand und spezielle Fragen des eBusi-
ness aufgegriffen.

In den nationalen und internationalen
Mirkten fiir Giiter und Dienstleistungen
zeichnen sich tiefgreifende Umbriiche ab:
Die Kunden verlangen nach immer indi-
viduelleren Lésungen, nach Werkstiicken
in kleinsten Stiickzahlen, nach Produkten
mit besonderen Eigenschaften und maf3-
geschneidertem Design, nach zuverlissiger
und schneller Lieferung sowie verlisslichen
Aussagen iiber die damit verbundenen
Kosten und Wartezeiten. Die Wertschop-
fung, die heute typischerweise jeweils vom
einzelnen Unternehmen organisiert wird,
wird zunehmend durch interaktive Ge-
schiftsmodelle erginzt oder zum Teil er-
setzt werden. Dabei sollen einerseits eine
Vielzahl unterschiedlicher Zulieferer und
Hersteller ad hoc oder dauerhaft neue Ko-
operationsnetzwerke bilden und anderer-
seits die Kunden von Anfangan in den Her-
stellungsprozess eingebunden werden: In
dieser 4.0-Welt kommunizieren Maschinen,
Dienstleister, Produkte und Abnehmer zeit-
gleich, verlisslich und vertrauensvoll iiber

 Mittelstand- @

Digital

Usability eStandards

17 Forderprojekte

Arbeitsforum

20 Forderprojekte

Arbeitsforum

Begleitforschung/Projekttrager

Bundesministerium fiir Wirtschaft und Energie
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alle Stufen der Wertschépfung hinweg von
der Produktplanung bis hin zum Service.

Mit der durchgehenden Digitalisierung
und Vernetzung der Produktionsprozesse
gehen grundlegende Verinderungen und
Anpassungen der Arbeitsorganisation ein-
her. Damit der komplette Herstellungs-
und Lebenszyklus eines Produkes durch
entsprechende Services und Dienstleistun-
gen begleitet werden kann, miissen die ihm
zugrunde liegenden Informationen syste-
matisch erfasst, zu Smart Data veredelt und
zum Zweck der Selbstorganisation in das
System zurtickgespeist werden. Eine op-
timale Organisation der Datenerzeugung
z.B. auch mit Hilfe eines breiten Einsatzes
von Sensoren, der Datenaggregation und
-auswertung ist damit eine notwendige
Voraussetzung fiir 4.0-Losungen, welche
bisher in nur wenigen mittelstindischen

Unternehmen gegeben ist.

Zudem ergeben sich fiir KMU und das
Handwerk neue Moglichkeiten im Be-
reich der Dienstleistungen etwa bei der
Beschaffung oder der Zulieferung, bei der
Wartung oder der Reparatur von Maschi-
nen und Bauteilen, bei der Gestaltung von
Softwareoberflichen, im Kundenservice
oder bei der Beratung und der fachlich be-
gleitenden Ausbildung.

Um mittelstindische Unternehmen mit
diesen Herausforderungen nicht alleine zu
lassen, wurden im Herbst 2015 bereits vier
Mittelstand 4.0-Agenturen zu den Schwer-
punktthemen des eBusiness: Cloud, Han-
del, Kommunikation und Prozesse etabliert.
Derzeit entstehen daneben elf Mittelstand
4.0-Kompetenzzentren, die Mittelstand
und Handwerk dabei unterstiitzen, die Di-
gitalisierung und Vernetzung sowie Anwen-
dung von Industrie 4.0 im Unternchmen
einzufiihren und voranzutreiben. Die ersten
Zentren in Hannover, Darmstadt, Dort-
mund, Kaiserslautern und Berlin sowie das
Zentrum ,,Digitales Handwerk” haben ihre
Arbeit bereits aufgenommen.

Mittelstand 4.0-Agenturen als Digitali-
sierungs- und Transferexperten

Spezifisches
bereiten die Mittelstand 4.0-Agenturen auf

Digitalisierungs-Know-how

und vermitteln es an Multiplikatoren wie
z.B. Verbiande und Kammern. Diese geben
es mittelbar an Unternehmen weiter. Die
Mittelstand 4.0-Agentur Cloud zeigt bei-
spielsweise die praktische Bedeutung von

Der Industrie 4.0-Produktionsprozess eines Kugelschreibers in der Generalfabrik des Mittelstand 4.0-Kompetenzzentrums Hannover

Cloud-Services bei der Optimierung von
Unternchmensprozessen bzw. der Erschlie-
Bung neuer Geschiftsfelder im Kontext
von Industrie 4.0 auf. Im Fokus der Arbeit
der Kommunikations-Agentur stehen u.a.
die Fragen, wie digital gestiitzte Kommuni-
kation Produktions- und Vertriebsprozesse
verbessern kann und wie Unternehmer
die digitalen Verinderungen gut managen
konnen. Wie ein geeigneter Online-Shop
im Produktionsverbindungshandel ausse-
hen und wie die elektronische Rechnung
im Unternehmen eingefiihrt werden kann,
beantwortet die Mittelstand 4.0-Agentur
Handel. Hilfestellung gibt die Agentur
Prozesse bei der Einfithrung digitaler Lo-
sungen in betriebliche Abliufe und die Lo-
gistik und bei ihrer Nutzung.

Die Mitarbeiter der Agenturen verfu-
gen zudem iiber langjihrige Expertise im
mittelstandsgerechten Technologietrans-
fer. Dieses Wissen um die geeignete An-
sprache von mittelstindischen Unternch-
mern und Methoden der erfolgreichen
Wisscnsvermittlung tragen sie in die Mit-
telstand 4.0-Kompetenzzentren.

Mittelstand 4.0-Kompetenzzentren bie-
ten Digitalisierung zum Anfassen

Die Einfithrung komplexer digitaler An-
wendungen, wie sie beispielsweise bei der
Industrie 4.0 benétigt werden, kann fiir
KMU ein hohes (finanzielles) unterneh-
merisches Risiko bedeuten. Daher bieten
die Mittelstand 4.0-Kompetenzzentren
ein nutzerorientiert konzipiertes, um-
fangreiches Informations-, Erprobungs-
und Schulungsangebot. KMU konnen in
entsprechenden Demonstrations- oder
Lernfabriken unter professioneller Anlei-
tung ecigene technische Entwicklungen,
Schnittstellen zu Produkten oder Kunden
austesten und experimentieren, bevor sie
eigene Investitionen titigen.

Aktuelle Studien zeigen, dass es bereits vor-
bildhafte Losungen zu digitalen Produk-

tions- und Distributionsprozessen vor allem
in Groflunternchmen gibt. Diese sind aber
stark technologiegetrieben und zu wenig
aufbereitet — und somit fiir den Mittel-
stand und das Handwerk nur eingeschranke
nutzbar. Daher fithren die Mitarbeiter der
Zentren aktuelles, praxisrelevantes Wissen
zu den verschiedensten Facetten und zur
Vernetzung betrieblicher Prozesse sowie zu
Industric 4.0-Anwendungen zusammen,
entwickeln es weiter und ,,iibersetzen” es in
die Sprache des Mittelstands. Dabei umfasst
das Portfolio der Zentren Themen wie Pro-
duktion und Automatisierung, Arbeit 4.0,
Logistik, neue Dienstleistungen und Sicher-
heit. Schulungs- und Informationsangebote
werden entwickelt und gut nachahmbare
Losungen vorgestellt. Unternehmern wird
aufgezeigt, welchen  (wirtschaftlichen)
Nutzen solche Anwendungen fiir ihre Ge-
schiftsmodelle haben.

Speziell auf die Bediirfnisse des Hand-
werks zugeschnittene Angebote zum be-
trieblichen Einsatz digitaler Technologien
bieten die vier Schaufenster des Kompe-
tenzzentrums ,Digitales Handwerk®:
Nord (in Oldenburg), Siid (in Bayreuth),
Ost (in Dresden) und West (in Koblenz).

eStandards und Usability

Zu ,Mittelstand-Digital“ gehéren wei-
terhin die Forderinitiativen ,,eStandards:
Geschiftsprozesse standardisieren, Erfolg
sichern” und ,,Einfach intuitiv — Usability
fiir den Mittelstand“. Die Projekte entwi-
ckeln zahlreiche technisch exzellente und
wirtschaftliche Lésungen mit Vorbildcha-
rakter fiir mittelstindische Unternehmen
mit dem Ziel, Digitalisierungsprozesse in
Unternehmen zu beschleunigen.

Digitale Standards, auch eBusiness-Stan-
dards genannt, bilden als ,gemeinsame
Sprache® im elektronischen Geschifts-
vetkehr die Grundlage fiir eine effizien-
te Vernetzung und den automatisierten
Austausch von Daten in und zwischen

Unternechmen bzw. Verwaltungen. In
dem Dschungel an vielen Standards fiir
unterschiedliche Anwendungsgebiete
und Branchen unterstiitzen die 20 eStan-
dards-Projekte kleinere mittelstindische
Unternehmen, Handwerksbetriebe und
Verwaltungsorganisationen dabei, geeigne-
te und nachhaltige Lésungen auszuwiahlen
bzw. zu entwickeln. Sie begleiten Unter-
nehmen auch bei deren Einfithrung, ent-
wickeln auf mittelstindische Bediirfnisse
abgestimmte Informations- und Qualifi-
zierungsformate und stellen Werkzeuge zur
Selbsteinschitzung und Abschitzung der
Investitionsnotwendigkeit bereit.

Nutzerfreundliche Software oder Web-
Applikationen und positive Nutzererfah-
rungen bei der Bedienung betrieblicher
Software werden neben technischen Krite-
rien wie Funktionalitit, Zuverlassigkeit und
Leistungsfihigkeit zunechmend zu einem
wichtigen Wettbewerbsfaktor. Daher for-
dert das BMWi 17 Demonstrationsvorha-
ben. Diese entwickeln geeignete Losungen
und Vorgehensmodelle fiir die Integration
von Usability- und User Experience-Krite-
rien wihrend des gesamten Entwicklungs-,
Auswahl- und Implementierungsprozesses
betrieblicher Software. Ziel ist es, durch
eine leistungsfihige Anwendungssoftware
breitenwirksam die Effizienz des IKT-Ein-
satzes in mittelstindischen Unternehmen
zu erhéhen, Transaktionskosten zu senken,
die Sicherheit in der Anwendung und da-
durch die Wettbewerbsfahigkeit zu erho-
hen. Anwendungsnahe Vorgehensmodelle
stellen sicher, dass Anwenderunternehmen
und Softwarehersteller fiir die Vorteile
nutzerfreundlicher Software sensibilisiert
werden, um nachhaltige Anderungen in
der Softwareentwicklung breitenwirksam
zu erreichen. W

Von Uta Bohner, Bundesministerium fiir
Wirtschaft und Energie

Weiterfithrende Informationen unter:
www.mittelstand-digital.de
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Auch in die Infrastruktur muss kraftig investiert werden
Deutscher Mittelstand hat

Aufholbedarf im Digitalbereich
—

Die digitale Transformation deutscher Firmen ist in vollem
Gange. Interne Ablaufe und bestehende Wertschopfungs-
ketten verandern sich mit rasender Geschwindigkeit. Fur
Entscheider in Unternehmen gilt es, jetzt die Weichen zu
stellen und eine Digitalisierungsstrategie zu erarbeiten und
umzusetzen. Die trifft insbesondere fiir kleine und mittlere
Unternehmen zu, so Stimmen auf der internationalen Messe
Centrum fur Biroautomation, Informationstechnologie und
Telekommunikation (CeBIT 2016).
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Berlin. Der Einzug digitaler Technologi-
en in den deutschen Mittelstand ist nicht
mehr aufzuhalten, hieff es im Frithjahr
2016 in einer Studie der Priffungs- und
Beratungsgesellschaft Ernst & Young (EY).
Bei etwa 54 Prozent der von EY befragten
Unternehmen spielten digitale Technolo-
gien bereits jetzt eine grofe oder mittel-
grofle Rolle in ihren Geschiftsmodellen.
Nach Auffassung ciner groffen Mehrheit
erhoht sich der Stellenwert bis 2021 zuse-
hends weiter.

Auch die Commerzbank stellte fest, dass
mittelstindische Firmen in Deutschland

das Potential der Digitalisierung erkannt
haben. Etwa 86 Prozent der Unternehmer
und Manager bezeichnete dies als ,gro-
e Chance“ fiir den Industriestandort
Deutschland. Und jeder sechste Betrieb
zihlte sich selbst sogar zu den digitalen
Pionieren. ,,Das sind Unternehmen, die
tiberdurchschnittlich stark und erfolg-
reich auf neue Trends setzen, z.B. um
Wertschopfungsketten zu vernetzen oder
um ihre Produkte zu individualisieren.
Diese Vorreiter gibt es in allen Branchen
und unabhingig von der Unternchmens-
grofle oder dem Alter der Manager,” so
Commerzbankvertreter.

Untersuchungen des  Digitalverbands
Bitkom zufolge verindert sich fir viele
Unternehmen die Wettbewerbssituation.
Zahlreiche Firmen gehen unter anderem
davon aus, dass Konkurrenten aus der
Digitalbranche auf ihre traditionellen
Mirkee dringen. Diese Auffassung teilten
jeweils 45 Prozent der Kfz- und Arznei-
mittelproduzenten, 53 Prozent der Ban-
ken und sogar 62 Prozent der Medien-
unternehmen. Fast zwei Drittel der Ban-
ken und mehr als die Hilfte der Fahrzeug-
bauer betrachten grofSe Unternehmen der
Digitalbranche infolge von deren Neuent-
wicklungen als ernstzunehmende Rivalen.

Big Data und soziale Netzwerke mit dis-
ruptivem Potential

Andererseits ist bei weitem noch nicht
geklire, ob die Digitalisierung des Mittel-
stands revolutionir — also disruptiv — oder
eher evolutionir verliuft. Im ersten Fall
spielen Innovationen, die herkémmliche
Mirkte durch die Verdringung vorhan-
dener Produkte oder Dienstleistungen
grundlegend verindern, eine ausschlag-
gebende Rolle. Jedoch wiesen die Com-
merzbankanalysten ebenfalls nach, dass
sich viele Unternehmen in Sachen Digita-
lisierung erst einmal abwartend verhielten.

In dieses Bild passen auch die Ergebnisse
einer intensiven Befragung von 21 Unter-
nehmen durch ein Projektteam der Du-
alen Hochschule Baden-Wiirttemberg in
Mannheim. ,Unter dem Strich” reagierten
die Firmen auf die zunechmende digitale
Transformation mit einer kontinuierlichen
Weiterentwicklung und Anpassung ihrer
Strategien. Als mégliche Griinde nann-
ten die Berichtsautoren sowohl die der-
zeit noch mangelnde Marktreife mancher
Technologien als auch fehlende Einsatzge-

biete. Sie riumten allerdings ein, dass Big
Data, soziale Netzwerke sowie zum Teil
Cloud Computing cin erhebliches Poten-
tial zu einer abrupten Verdnderung bisheri-
ger Geschiftsmodelle in sich bergen.

Eine groffe Anzahl von Umfragen doku-
mentiert dariiber hinaus, dass der Mittel-
stand dem Thema Digitalisierung vielfach
noch eine untergeordnete Prioritit bei-
misst. Eine gewisse Zuriickhaltung lief8
sich dabei bei der Bewertung viel disku-
tierter Phdnomene wie Big Data, Cloud
Computing oder Industrie 4.0 beobachten.
Demgegeniiber waren etablierte digitale
Technologien durchaus flichendeckend im
Einsatz. Zu letzteren zihlen unter anderem
das Onlinemarketing, die Optimierung von
Verwaltungsvorgingen oder die Arbeit in
einem Homeoffice.

Unternehmenshierarchien stehen vor ei-
nem Wandel

Dass sich die digitale Transformation
etwas gemichlicher vollzicht, liegt auch
an dem eher beschaulichen Wandel tra-
ditioneller Unternehmenshierarchien
und -entscheidungsprozesse, gibt die Fir-

ma InterSearch Executive Consultants
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zu bedenken. So verhindere in weniger
als einem Viertel der Firmen die Orga-
nisationsstruktur, dass Abteilungen wie
Produktion oder Marketing eng mit der
IT-Abteilung vernetzt zusammenarbeiten
konnen. Im produzierenden Gewerbe sei
dieser Anteil mit 19 Prozent besonders
niedrig. Brancheniibergreifend betreiben
jeweils circa 17 Prozent der Unternchmen
ein aktives Wissensmanagement mithilfe
einer IT-gestiitzten Datenbank oder ver-
wenden eine auf Social-Media-Technolo-
gien basierende schnelle interne Kommu-
nikationsinfrastruktur.

Dariiber hinaus muss auch die gesamt-
gesellschaftliche Infrastrukeur stimmen,
um digitale Geschiftsmodelle zu ent-
wickeln oder Abliufe im Betrieb mit
Computertechnik zu vereinfachen. Um
dies zu bewerkstelligen, versprach Bun-
deswirtschaftsminister Sigmar Gabriel
auf der Cebit 2016, fiir hohere Netzka-
pazititen, erschwingliche Gigabit-An-
schliisse fiir den Mittelstand sowie eine
moglichst verzogerungsfreie Ubertra-
gung zu sorgen. Den Investitionsbedarf
fiir einen umfassenden Glasfaserausbau

(»Fiber to the Home") beziffert der Vi-

zekanzler auf bis zu 100 Mrd. Euro. In p

Innovationshemmnisse in innovationsaktiven KMU 2012 bis 2014*

Hohe Investitionskosten 40,4
Hohes wirtschaftliches Risiko 39,8
Mangel an geeignetem Fachpersonal 32,7
Mangel an internen Finanzierungsquellen 30,1
Organisatorische Probleme im Unternehmen 25,4
Mangelnde Kundenakzeptanz / 23,4
fehlende Innovationsnachfrage

Mangel an externen Finanzierungsquellen 22,2
Gesetzgebung und rechtliche Regelungen 22,0
Lange Verwaltungs- und Genehmigungsverfahren 20,0
Marktbeherrschung durch etablierte Unternehmen 18,1
Interne Widersténde gegen Innovationsprojekte 17,5
Standards und Normen 15,9
Fehlende Marktinformationen 15,2
Fehlende technologische Informationen 13,6
Fehlender Zugang zu Schutzrechten 10,6

* Unternehmen mit fiinf bis 249 Beschiiftigten. Erfasst sind Hemmnisse, die zu einer Verzigerung, zum Abbruch
oder zum Verzicht auf die Durchfiibrung von Innovationsprojekten gefiihrt haben. Etwa 38,8 Prozent von ungefibr
270.000 KMU fiihrten 2013 auf dauerbafter oder anlassbezogener Basis R&»D- oder sonstige Innovationstitigkei-

ten durch.

Quelle: Mannheimer Innovationspanel, Berechnungen des Zentrums fiir Europdiische Wirtschaftsforschung
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» diesem Rahmen regte Gabriel unter an-

derem die Bildung eines Zukunftsfonds
fur Gigabitnetze in lindlichen Raumen
an. Die Fazilitit solle mit zehn Mrd.
Euro ausgestattet werden.

Gabriel sprach sich zudem fiir eine Vor-
reiterrolle Deutschlands bei der Einfiih-
rung des Mobilfunkstandards 5G, fiir
eine intelligente Vernetzung zentraler
Infrastrukeurbereiche sowie fiir eine ge-
zielte Erforschung und Entwicklung di-
gitaler Technik aus. Zudem beabsichtigt
der Ressortchef, das Geschiftsumfeld
durch Regulierungsmafinahmen ,inves-
titions- und innovationsfreundlicher® zu
gestalten.

Wie aus dem Breitbandatlas des Bundes-
ministeriums fiir Verkehr und digitale
Infrascrukeur (BMVI) hervorgeht, stan-
den Ende 2015 in lindlichen Regionen
lediglich 28,3 Prozent der Haushalte
Ubertragungsméglichkeiten von mehr als
50 Mbit/s zur Verfiigung. In sogenannten
halbstidtischen Gebieten belief sich der
Anteil auf 58,4 Prozent, in Stidten auf
85,8 Prozent. Nach Auffassung des Deut-
schen Mittelstandsbunds scheitern in
kleinen Betrieben und in lindlichen Re-
gionen digitale Transformationsvorhaben
oftmals an der Internetverbindung.

Analog zu der Vielzahl von Studien und
Umfragen besteht auch kein Mangel an
guten Ratschligen fiir die Umsetzung der
sogenannten vierten industriellen Revolu-
tion. ,Die Unternehmen miissen bei der
Digitalisierung ihres Geschifts Tempo
aufnehmen®, forderte Bitkom-Hauptge-
schiftsfithrer Dr. Bernhard Rohleder auf
der ,,hub conference“ in Berlin. ,In der
digitalen Plattform-Okonomie ist Schnel-
ligkeit ein ganz entscheidender Faktor!
Und Commerzbankanalysten empfah-
len, traditionelle Unternechmen kénnten
von Startups lernen, indem sie ganz neue
Wege ausprobieren, um bisher vernachlis-
sigte Kundengruppen und Vertriebswege
zu erschliefen und andersartige Angebote
zu schaffen.

Berlin, Hamburg und Miinchen dominie-
ren Startup-Szene

In Deutschland hat sich in den zuriick-
liegenden Jahren die Startup-Szene schr
rapide entwickelt. Besonders beliebt sind
unter den technologisch versierten Griin-
dern Hamburg und Miinchen und vor
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allem die ,Startup-Metropole® Berlin.
Aber auch andere Landesteile, darunter
die Rhein-Ruhr-Region, gewinnen zunch-
mend an Bedeutung. Allerdings denkt,
wie der Digitalverband Bitkom berichtete,
ein Teil der dort ansissigen Jungunternch-
mer iiber einen Umzug in die drei genann-
ten geographischen Zentren nach.

Verwendung von Cloud Computing in KMU

(Anteil der Unternehmen in Prozent)
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Quelle: Eurostat. Angaben fiir 2014

In Berlin und Miinchen wiederum gebe es
Uberlegungen zu einer Standortverlage-
rung ins Ausland, so die Bitkom-Experten
weiter. Dort seien in manchen Fillen vor-
teilhaftere Finanzierungsbedingungen an-
zutreffen. Mit neuen staatlichen Forder-
mafinahmen wie dem Fonds Coparion
(225 Mio. Euro, KfW) und der Wachs-
tumsfazilitit beim Europiischen Invest-
mentfonds (500 Mio.
Euro) will die Bundes-
regierung den Existenz-

grindern bei der Durch-

kommen.

Zu den immer zahlrei-
cher werdenden Informa-
tionsquellen im Bereich
Digitalisierung des Mittelstands zihlt
seit geraumer Zeit die Hannover Messe.
Sie bietet mit ihren Leitmessen ,Young
Tech Enterprises®, ,,Digital Factory” und
»Industrial Automation® einen wichti-
gen Treffpunke fir technologisch und
industriell orientierte Startups und fur
zukunftsorientierte Mittelstindler. Die
»Digital Factory® liefert dabei Antworten
auf die Frage, wie ein starkes Netzwerk aus
Maschinenbau, Elektrotechnik und Infor-
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Projekte aber entgegen- die Digitalisierung als
»,groBe Chance* fir
den Industriestandort
Deutschland.

Irland  —— D3
ltalien T S

Kroatien — msss— 3
Ver. Konigreich s D3

Danemark S
Schweden I S

o
Estland ~me—
Slowenien EEE————
Malta ~—
Slowakei FE——————
Belgien m——

Niederlande — ———————

mationstechnik aufgebaut werden kann.
»Von dem Produktdesign mit CAx tiber
die Produktionsplanung und -steuerung
mit ERP (Enterprise Resource Planning,)
und MES (Manufacturing Execution Sys-
tem), die Simulation und Vorausberech-
nung mit Hilfe virtueller Realitit und von
3-D-Modellen bis hin zum Management
der Produke- und Produktionsdaten iiber
den gesamten Lebenszy-
klus mit PDM (Produke-
datenmanagement) und
PLM (Product-Lifecyc-
le-Management) werden
simtliche IT-Lésungen
umfassend  prisentiert,
die in den Fertigungsun-
ternechmen alle Prozesse
digital unterstiitzen wer-
den“. So beschrieb der
zustindige Manager Arno Reich das Kon-
zept der ,Digital Factory®. il

Siegfried Ellermann arbeitet in Berlin als
Senior Manager im Bereich Marktbe-
obachtung Deutschland bei Germany
/ Trade and Invest (gtai) an Branchen- und
allgemeinen Wirtschaftsanalysen. Zuvor
"\ war er fiir die gtai als Auslandsmitarbeiter
\ \ an den Standorten Lima, Los Angeles,
Caracas und Santiago de Chile ttig.
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Digitalisierung in einigen MP-Partnerlandern

Aserbaidschan: Zugpferd fiir den Nichtélsektor

In der siidkaukasischen Republik Aserbaidschan ist die IKT-Branche ein wichtiges Zugpferd, um den Nichtdlsektor auszubauen. Ungeachtet
der schwierigen Wirtschaftslage in der GUS-Republik expandiert der Geschaftszweig weiter. Ausléndische Anbieter von Kommunikations- und
Informationstechnologien und verschiedenen branchennahen Dienstleistungen konnen von diesem Trend profitieren. Von 2010 bis 2014 wur-
den rund zwei Mrd. US$ in die Branche investiert. Die Penetrationsrate im umsatzstdrksten Segment, der Mobiltelefonie, betrug Mitte 2015 112
Prozent. Die Akteure Azercell, Bakcell und Azerfon stecken 2016 mehr als 100 Mio. US$ in ihre Netze. Ein neuer Anbieter, das Unternehmen Delta Tele-
com, plant den Markteinstieg auf der Basis der LTE-Technologie. Die Regierung verfolgt ein 500-Mio.-USS$-Projekt fiir den Aushau des Breitbandnetzes
(10 bis 100 Mbit/s) bis 2018. Bis 2020 sollen alle staatlichen Verwaltungsdienste online zuganglich sein. Investoren, die sich im neuen Hightech-Park
engagieren, winken steuerliche Vorziige.
Quelle: grai

Mongolei: IKT-Sektor im Aufwind

Der mongolische IKT-Markt hatte 2013 ein Volumen von 470 Mio. US$. Rund 58 Prozent davon entfielen auf den Mobilfunk. Mit einer Penetra-
tionsrate von rund 140 Prozent Ende 2013 ist der Markt gesattigt. Regierungsinitiativen wie das ,,e-Mongolia National Programme* oder ICT
Vision 2021 helfen dabei, die mongolische Bevélkerung fiir das Internet und seine Nutzung zu sensibilisieren. Festnetze verlieren rapide an
Bedeutung, wéhrend der Mobilfunkmarkt einen bemerkenswerten Boom durchlebt. Die staatliche Politik sieht vor, einen wettbewerbsfahigen
IKT-Sektor zu etablieren, der iiber zwei CDMA- und zwei GSM-Mobilfunkoperatoren verfiigt. Im Zuge des Ubergangs zu einer Marktwirtschaft will die
Mongolei ihre IKT-Netze modernisieren und fortgeschrittene Kommunikationsdienste anbieten. Die mongolische Regierung betrachtet die Entwicklung der
nationalen Infrastruktur als eine prioritare Aufgabe — insbesondere liegt es ihr am IKT-Sektor, welchen sie als ausschlaggebend fiir die gesamte Entwick-
lung des Landes betrachtet. Breitbandanschliisse bilden mittlerweile iiber 50 Prozent aller Internetanschliisse. Uber Glasfasernetze verfiigen die meisten
groBeren Bauten, Hotels, Schulen und Regierungsgebéude. Das erste mongolische 3G WCDMA-Mobilfunknetz ist auch schon in Betrieb — betrieben von
MobiCom. Der Aufbau von 4G-Netzen steht noch bevor. Das kalte Klima der Mongolei bietet Chancen fiir den Bau groBer Datenzentren.
Quelle: gtai

Tunesien: Breiter Talent-Pool an IT-Absolventen

Tunesien steht noch am Anfang einer dynamischen Entwicklung seines IT-Sektors. IT-Unternehmen sind durch die neuen unternehmerischen

Freiheiten nach dem Sturz des Ben-Ali-Regimes 2011 an Kooperationen mit auslandischen Unternehmen interessiert. In rund 1.800 Unter-

nehmen des Privatsektors arbeiten 80.848 Beschéftigte im IKT-Bereich. Aktuelle Zahlen zeigen, dass der Sektor wachst: Laut der Tunisian

Association for Communication and Technology beabsichtigen tunesische IT-Unternehmen, ihre Mitarbeiterzahl bis Ende 2015 um sieben

Prozent und bis Ende 2016 um zehn Prozent zu erhdhen. Mehrere internationale Unternehmen haben R&D-Zentren eingerichtet. ,,Mit Kosten im Jahr
von rund 26.000 Euro pro Entwickler sind die Leistungen vergleichbar mit Indien“, sagt Martin Stork, Vize-Président des SAP Africa Growth Plan. Zu den
weiteren Standortvorteilen kimen die geografische Nahe und der Umstand, dass es keinen oder kaum Zeitunterschied zu Europa gebe. Stork verweist
im Gesprach auBerdem auf den breiten Talent-Pool mit 13.000 IT-Absolventen im Jahr und die verbreiteten Englisch-Kenntnisse bei den tunesischen
Software-Entwicklern.
Quelle: gtai

Usbekistans IKT startet Ausbauoffensive

Die usbekische IKT-Branche befindet sich sichtlich im Aufschwung. Mehrere groBere Vorhaben bis 2020 versprechen auslandischen
Anbietern von IKT-Technik und -Diensten Marktchancen. Die Projekte umfassen vorrangig die technische Erneuerung und den Ausbau des
Mobilfunks, Investitionen in das Breitbandnetz, E-Government und in Multimediadienste sowie die Implementierung von Informations-
systemen in der staatlichen Wirtschaftsverwaltung. Die geplanten Initiativen sind hauptséchlich in zwei Branchenprogrammen der Regierung
verankert. Diese umfassen bis 2020 die Verlegung von 12.100 km Glasfaserkabeln, die Erweiterung der Dateniibertragungsrate fiir das internationale
Internet auf 300 Ghit/s, Investitionen in die Mobilfunk-Infrastruktur und in die Errichtung von Datenzentren. Einstiegschancen bietet die Sparte Soft-
wareentwicklung. Das Segment kann noch bis Ende 2016 steuerliche Vorzugsbedingungen nutzen.
Quelle: gai
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Hannover Messe 2016

Drehscheibe fur Industrie 4.0

E:

Industrie 4.0 ist mehr als nur ein Hype — dies wurde spatestens auf der
diesjahrigen Hannover Messe deutlich. Zahlreiche Besucher aus dem In- und
Ausland nutzten die Gelegenheit, sich tiber die neuesten Entwicklungen zu
informieren und wertvolle Kontakte zu kntpfen. Auch MP-Teilnehmer aus
Aserbaidschan, Belarus, Indien, Kasachstan, Kirgisistan und der Ukraine wa-
ren auf der Messe zu Gast und konnten sich ihr eigenes Bild machen sowie

erste Kooperationsgespréache fiihren.

Hannover. In der letzten Aprilwoche war
es wieder so weit: Die Hannover Messe
offnete ihre Tore und mehr als 190.000
Besucher stromten in die Hallen zu den
Stinden der iiber 5.200 Aussteller. Zentra-
les Thema dieser weltweit wichtigsten In-
dustriemesse war Industrie 4.0, die vierte
industrielle Revolution, deren Geschichte
eng mit der Hannover Messe verbunden
ist. Bereits vor fiinf Jahren wurde hier der
Begriff ,Industrie 4.0% geprigt, und zwei
Jahre spiter hat der Arbeitskreis Industrie
4.0 auf dieser Messe seine Umsetzungs-
empfehlungen der Bundeskanzlerin An-

gela Merkel tibergeben. Seitdem hat das
Thema immer mehr an Fahrt aufgenom-
men, und auf der diesjihrigen Hannover
Messe gab es kaum einen Stand mehr, der
nicht Industrie 4.0 zum Thema hatte.

‘Was bedeutet Industrie 4.0?

Interessierte Besucher konnten an ge-
fithrten Touren teilnehmen und sich so
gebiindelt einen Uberblick iiber die Tech-
nologien und Konzepte der Industrie 4.0
verschaffen. Hier fiel besonders der hohe
Anteil an auslindischen Interessenten auf

Sl

y .’—"__,- oy ‘ ’.__.._.‘ g . : i = . ;.
iihrungskrifie aus Zentralasien aufder Hannover Messe
 Tihangsbrific aus Zontralasien aif der Harover Messe
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— mehr als 50.000, davon 20.000 aus dem
auflereuropiischen Raum. ,,Zur Industrie
4.0 haben wir eine eigene Fithrung mitge-
macht, die uns durch die Stinde einiger
Firmen leitete®, berichteten MP-Teilneh-
mer aus Kasachstan und Kirgisistan. ,,Jede
Firma hat etwas Eigenes beigetragen. Da-
nach hatten wir eine gute Vorstellung da-
von, was Industrie 4.0 eigentlich bedeutet
und wo man die Technologien anwenden
kann® Spitestens jetzt wurde klar: Was
anfangs als Teil der Hightech-Strategie
2020 der deutschen Bundesregierung
zur Stirkung der Wettbewerbsfihigkeit
Deutschlands als Technologie- und Wirt-
schaftsstandort begann, ist lingst kein
rein deutsches Thema mehr. Eine wich-
tige Voraussetzung fiir Industrie 4.0 ist
die Vernetzung von Anlagen, Produkten
und Menschen tber das Internet zu cy-
ber-physischen Systemen - und das In-
ternet ist nun mal nicht auf Deutschland
beschrinke. Hier miissen weltweite, uni-
verselle Standards gefunden werden, und

die Hannover Messe bot die geeignete
Plattform fiir Dialoge unter den fithren-
den Industrienationen.

Doch was ist Industrie 4.0 eigentlich ge-
nau? Dies war die brennendste Frage, die
sich die meisten Messebesucher stellten.
Auf den Gingen aufgeschnappte Besu-
cher-Kommentare wie ,,Industrie 4.0 ist
die deutsche Antwort von Siemens auf
SAP“ belegen, dass hier ein hoher Aufkli-
rungsbedarf bestand. Zur Beantwortung
bot die Hannover Messe ihren Gisten
zahlreiche Moglichkeiten, sich aus erster
Hand iiber technische Trends, Techno-
logien und Konzepte zu Industrie 4.0 zu
informieren. Und das mitunter sehr an-
schaulich: Mahir Alijew, MP-Teilnechmer
aus Aserbaidschan, fand es sehr wichtig,
neue Technologien mit eigenen Augen zu
schen: ,Wenn man die Technologie selbst
sieht, anfasst, aus erster Hand die wichti-
gen technischen Daten erfihrt, fithlt man
sich viel sicherer, um sie zuhause anzu-
preisen und die Kollegen davon zu tiber-
zeugen!* Oleksandr Fesenko aus Charkiw
war von der Symbiose aus Innovations-
und Qualititsmanagement und dem ef-
fektiven Einsatz von IT-Technologie be-
eindruckt. Roman Resnikow, Manager im
Marketing der Firma AMI Ltd., nutzte die
Chance und machte sich mit den Neuhei-
ten im Software- und Telekommunikati-
onsbereich vertraut.

Selbstorganisierende und -optimierende
Fertigung

Allerdings war es fir den ,normalen®
Messebesucher nicht immer leicht, den
technischen Expertenausfihrungen zu
Standards und Technologien fiir intelli-
gente Objekte und deren Vernetzung, zu
autonomen und simulationsbasierten Sys-
temen oder zur Vernetzung von Daten zu
neuem Wissen zu folgen. Diese Themen
sind fiir ,Nicht-Informatiker” so abstrakt
und komplex, dass sich die Ideen hinter
Industrie 4.0 und deren praktische Um-
setzung, Umfang und Nutzen nur schwer
vermitteln lassen. Aber nicht nur die
Komplexitit, sondern auch die Vielfalt an
verschiedenen Themengebieten rund um
Industrie 4.0 fithrten dazu, dass Messe-
besucher teilweise den Eindruck hatten,
an vier Messestinden mindestens fiinf
verschiedene Meinungen zu Industrie 4.0
gehort zu haben. Jeder Aussteller spricht
natiitlich am liebsten iiber die Aspekte
von Industrie 4.0, die sein eigenes Unter-

nehmen und seine Produkte betreffen. In
den Medien und auf Vortrigen werden
hingegen vorwiegend die medienwirksa-
men Techniken mit dem gewissen ,,Touch
von Science Fiction“ vorgestelle — und
die betreffen fast ausschliefSlich die Fer-
tigungsautomatisierung. Hier bestimmt
beispielsweise ein Werkstick selber, wel-
che Fertigungsschritte es auf welchen
Maschinen durchlaufen soll, denn die ent-
sprechenden Maschinen in der Fertigung
wissen, was sie konnen und wie sie aus-
gelastet sind, und bieten dem Werkstiick
dementsprechend ihre Dienste an.

Ziel ist hier ecine selbstorganisierende,

selbstoptimierende, extrem flexible Fer-
tigung, die schnell und wirtschaftlich
rentabel auf individuelle Kundenwiin-
sche eingehen kann. Diese Konzepte der
fertigungstechnischen Industrien unter-
scheiden sich allerdings erheblich von de-
nen der prozesstechnischen, wo teilweise
riesige Anlagen gebaut werden, die auf
die Herstellung nur weniger oder sogar
nur eines einzigen Produkts hin ausge-
richtet sind. Kundenspezifische Abwand-
lungen, flexible Produktionswege oder
gar Ein-Stiick-Serien sind hier nur sehr
schwer oder gar nicht umsetzbar.

Digitalisierung und Vernetzung

Bietet Industrie 4.0 tiberhaupt Konzepte,
die sowohl in den fertigungstechnischen
als auch in den verfahrenstechnischen In-
dustrien ihre Anwendung finden? Wo ist
hier der gemeinsame Nenner? Die Ant-
wort auf diese Fragen war gleichzeitig der
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»Wenn man die Technologie selbst sieht,
anfasst, aus erster Hand die wichtigen tech-
nischen Daten erfahrt, fihlt man sich viel
sicherer, um sie zuhause anzupreisen und
die Kollegen davon zu Uberzeugen.*

Mahir Alijew, MP-Teilnehmer aus Aserbaidschan

Titel des Messeschwerpunkts: ,Vernet-
zung und Digitalisierung der Industrie®.
Genauer gesagt: die Digitalisierung der
Produktion und die Integration iiber das
Internet. Diese Datenintegration betrifft
alle produzierenden Unternchmen. Im
ersten Schritt geht es hier um das Sam-
meln méglichst vieler Daten - sie sind der
Treibstoff fiir eine Industrie 4.0. Informa-
tionen sowohl aus dem eigenen Betrieb
als auch aus allen moglichen weltweiten
Quellen, die direkt oder indirekt Auswir-
kungen auf die Produktion haben kénn-
ten, bilden hierfir die Grundlage. Diese
gesammelte Datenmenge (Big Data)
enthilt Informationen zur Produktion,
beispielsweise Ressourcen, Kunden, Lie-
feranten oder Betriebsdaten. Aber auch
weitere Daten wie Wetterprognosen, Bor-
sendaten oder Ferientermine wiren hier
sinnvoll. Diese Daten haben zwar nicht
direkt mit der Produktion zu tun, kénnen
aber helfen, einen zukiinftigen Bedarf vor-
herzusagen. Fiir die einzelnen Aufgaben
im Unternehmen miissen aus diesem gro-
Ben Datenpool in einem zweiten Schritt
nun die richtigen Daten herausgefiltert
und analysiert werden, um daraus gezielte,
nutzbringende Informationen zur Pro-
duktionssteuerung zu generieren.

Auf der Hannover Messe zeigten die
Aussteller interessierten Gisten, dass die
Technologien und Umsetzungskonzepte
nicht nur Groflunternehmen vorbehal-
ten sind, sondern dass auch KMU diese
verwirklichen und davon profitieren kén-
nen. Ein Besuch der Messe war daher ge-
rade fiir Entscheider aus KMU besonders
wertvoll. Denn fiir ihre Unternehmen gilt
besonders, geeignete Digitalisierungsstra—
tegien zu erarbeiten — so der allgemeine
Tenor auch auf der CeBIT, die das glei-
che Messegelinde sechs Wochen zuvor
beherbergte. Die Angebote der Aussteller
reichten vom selbstiiberwachenden Mess-
gerit in der Produktion mit integriertem
Webserver und Industrial Ethernet-An-
schluss tiber Steuerungen mit modula-
ren Automatisierungskonzepten bis hin
zu Cloud-Lésungen und Konzepten zur
IT-Security.
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Ankit Gupta, MP-Teilnehmer aus Indien

P Gerade das Thema Datensicherheit stiefl

bei den Messebesuchern auf grofies Inte-
resse. Alijew z.B. mochte mit Unternch-
men zusammenarbeiten, die 4.0-Techno-
logien anbieten, die das hochste Niveau
an Sicherheit garantieren. Gerade in sei-
ner Branche — Ol- und Gasforderung — sei
dies von hochster Bedeutung. ,In naher
Zukunft werden neue Offshore-Plattfor-
men in Aserbaidschan und weltweit zu-
nehmend von Onshore-Stationen gesteu-
ert. Olfirmen kénnten trotz steigender
Produktion ihre Kosten reduzieren. Unse-
re Industrie braucht digitale Komplettls-
sungen, die Ausriistung, Prozesskontrolle
und IT-Systeme sicher miteinander ver-
binden” Eine Grundvoraussetzung von
Industrie 4.0 ist das Zusammenwachsen
von Automatisierung und IT, und dies
bietet nicht nur Chancen, sondern birgt
auch Risiken. Durch eine einheitliche
Vernetzung von Biiro- und Produkti-
onswelt schwappen auch die klassischen
IT-Probleme auf die Automatisierungs-
welt iber — Viren und Daten-Ausspihung
sind nun auch hier auf der Tagesordnung.
Eine Horrorvision wiren Viren- und Ha-
ckerangriffe auf lebenswichtige Anlagen
wie Wasserversorgung oder Kraftwerke.
Spitestens seit 2010, als ,Stuxnet” als ers-
ter Virus Steuerungen angegriffen hat, ist
diese Vorstellung nicht mehr so abwegig.
Und so stellte die Hannover Messe ver-
schiedene Konzepte und Lésungen vor,
um auch die Steuerungs- und Automa-
tisierungswelt gegen Cyber-Attacken zu
schiitzen.

Internationale Kooperationen

Die Motivation vieler auslindischer Gis-
te, sich mit dem Thema ,Industrie 4.0
zu beschiftigen, war aber nicht nur das
Interesse an den Zukunftstechnologien,
sondern auch eine gewisse Angst, techno-
logisch und wirtschaftlich den Anschluss

38 JOURNAL Ausgabe 8

-

| costs

Beeindruckt von der ,Technik von morgen

zu verpassen. Hier diente die Hannover
Messe ihren Gisten aus dem In- und Aus-
land als Plattform, um Kontakte mit deut-
schen High-Tech-Unternchmen zu kniip-
fen. ,,Zwar wollte ich in erster Linie die
Zukunftstrends in der Produktion verste-
hen”, sagt Ankit Gupta, MP-Teilnehmer
aus Indien. ,Doch wichtig war es fiir mich
auflerdem, Firmen zu

identifizieren, die mit

uns kooperieren wol-  »INAustrie 4.0 — das sind
len, um uns auf diec umwerfende Technologi-
nichste Technologie- en! Diese Firmen haben
stufe zu heben’ Einige ag geschafft, das Unver-
einbare miteinander zu
vereinbaren.*

Zhanat Amanbaew, MP-Teilnehmer aus Kasachstan

solche Maoglichkeiten
hat Gupta gesehen und
wird sie in Indien dis-
kutieren. Auch Zhanat
Amanbaew aus Astana
war erfolgreich: ,Ich
konnte Unternehmen finden, die Ldsun-
gen und Anlagen zur Gewinnung und Ver-
arbeitung von Ol und Gas nach Kasach-
stan liefern konnten. Mit ihnen sollten
wir baldméglichst tiber Kooperation re-
den’ Zufrieden mit den Ergebnissen ihrer
Kontakte und Gespriche auf dem Gebiet
der Mess- und Steuertechnik zeigten sich
auch Jewgenij Sjablin aus Charkiw und
Anton Krotjuk von der Firma Azov Con-
trols. Sie lernten neue Geschiftspartner
kennen oder trafen sich mit ,,alten” Part-
nern. Gute Kontakee fiir kiinftige Projekee
kniipfte Maria Nowokschenowa aus Kiew.
TIhr Unternehmen verkauft und installiert
Smart-Home-Produkte und Lichtsyste-
me. Bei den Verhandlungen ging es ihr
ganz im Sinne des Messe-Mottos ,Inte-
grated Industry — Discover Solutions® um
die Auslotung von Méglichkeiten fir die
Uberfithrung modernster Softwareldsun-
gen in bereits existierende Technologien.

Die Hannover Messe 2016 lief seine Be-
sucher einen Blick in die Zukunft werfen.
Was dort zu sehen war, lieff uns nichts

4 Anatolij Swischtschew, MP-Teilnehmer ans Kasachstan

Geringeres als die Zukunft erleben®, sagt
MP-Teilnehmerin Viktoria Jakubchyk aus
Belarus: ,Wir konnten Entwicklungen
sehen, bei denen es um die Kooperation
zwischen Mensch und Roboter ging — und
das ohne zwischengeschaltete Sicherheits-
zone. Wir ahnen jetzt, in welche Richtung
sich die Industrie in den kommenden
15-20 Jahren ent-
wickeln wird? Von
der Zukunft waren
auch die Manager aus
Zentralasien  beein-
drucke: ,Wir haben
viele Sachen geschen,
die wir sonst nie mit-
bekommen hitten®,
schwirmen Teilneh-
mer aus Kasachstan.
Doch bei aller Be-
geisterung bleiben sie realistisch: ,,Insge-
samt haben wir fiir uns beschlossen, dass
die 4.0-Technologien in erster Linie fiir
Groflunternehmen relevant sind. Fiir ka-
sachische KMU rentieren sie sich noch
nicht: Insbesondere der Preis schreckt von
Ausriistungen ab, die kundenspezifisch
angefertigt werden. ,Ein Roboter kann
nicht immer vier Finheimische ersetzen®,
licheln die kasachischen Manager. Was
wird die Zukunft uns wirklich bringen?
Zwar kann niemand es genau vorhersagen,
aber wie der Informatik-Spezialist Alan
Curtis Kay sagte: ,Erfinde die Zukunft,
das ist die sicherste Methode, sie voraus-

zusagen.’ Il

Ralf Willmes ist seit 2012 bei der
Endress+Hauser Messtechnik GmbH+Co.
KG als Marketing-Manager verantwortlich
fiir kundenspezifische Automatisierungs-
projekte und fiir den Bereich ,Industrie

© 40" Willmes war fast zwei Jahrzehnte
als Ingenieur in der Prozessautomatisie-

- rung tatig. Sein Arbeitsbereich umfasste
die steuerungstechnische Projektierung, Programmierung der
Steuerungen und Leitsysteme, Entwicklung der Visualisierungs-
systeme, Anbindung der Anlagen an die Kunden-IT und weltweite
Inbetriebnahmen.

,Kein Patentrezept fur
die Industrie 4.0“

Nach seinem Studium in Spanien, Mexiko und den USA arbeitet Luis H. San-
chez Ocampo als Projektmanager in der Automobilindustrie. Vor drei Jahren
hat er mit seinem Vater das Unternehmen Metalistik, eine Werkzeugbaufa-
brik, gegriindet. Im Interview spricht Sanchez iiber seine Erfahrungen, neue
Plane und Investitionen im Bereich Industrie 4.0.

& Luis Sanchez

GIZ: Herr Sinchez, Sie haben das MP
im Februar 2016 erfolgreich absolviert.
Was waren die Highlights Ihres Trainings
und Ihres Aufenthaltes in Deutschland?

Luis H. Sidnchez Ocampo: Zweifelsohne
der gemeinsame Workshop mit Daim-
ler und seinen Automobilzulieferern, die
kiinftig die Mercedes-Produktion in Me-
xiko aufbauen wollen. Fiir mich war es
eine Riesenchance, Kontakte zu kniipfen
und mich als verlisslicher Partner fiir die
Teileherstellung vor Ort vorzustellen.

Zugleich lernte ich auch die Mitarbeiter
der Rheinisch-Westfilisch-Technischen
Hochschule (RWTH) Aachen kennen.
Dort haben wir mehrere Bereiche besich-
tigt, in denen Industrie 4.0-Anwendun-
gen entwickelt werden, darunter spezielle

Anwendungen fiir Logistik, Produktions-
steuerung und Prozessoptimierung, Qua-
litatswesen, Wartung und Instandhaltung.
Bei ciner Fithrung durch das Werkzeug-
maschinenlabor (WZL) haben wir er-
fahren, wie dieses Forschungszentrum
die besten Technologien auswihlt und
die Mitarbeiter der Partnerunternehmen
fiir den Werkzeugbau qualifiziert. Im Mai
2016 haben WZL-Mitarbeiter unsere
Firma Metalistik und andere Betriebe in
Mexiko besucht, um sich vor Ort tiber
Marktchancen zu informieren.

Industrie 4.0 erdffnet die Perspektive ei-
ner ,Smart Factory® und bilft sie umzu-
setzen. Welche Bedeutung hat das fiir Ihr
Tagesgeschaft?

Aktuell entwickeln wir unser eigenes Pro-
duktionssteuerungssystem fiir Metalistik.
Das System soll vor allem sehr flexibel auf
Verinderungen reagieren, um optimale
Produktionsabliufe zu sichern. Dafiir
muss Metalistik zwei wichtige Probleme
I6sen: Erstens haben wir nicht die neues-
ten Maschinen, sie sind nicht mit Kom-
munikationskanilen ausgestattet. Und
zweitens beschleunigt die Online-Analyse
die Abliufe noch zusitzlich. Also benéti-
gen unsere Produktionsleiter die akeuells-
ten Informationen, um méglichst schnell
und ad hoc reagieren zu kénnen.

Um das erste Problem zu 16sen, tiberlegen
wir uns, ein kostenglinstiges System der
University of Navarra einzusetzen. Die-
ses System ubermittelt den aktuellen Zu-
stand der Produktionsanlage und liefert
Informationen iiber eventuelle Storun-
gen oder Qualititsprobleme in Echtzeit.
Mit dieser Analyse konnen wir effektive
Sofortmafinahmen einleiten. Von unse-
rer Datenbank, die alle Informationen
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biindelt, erhalten die Produktionsleiter
Handlungsanweisungen durch ein Aug-
mented-Reality-System.

Mit einem privaten Beteiligungsfonds in-
vestiert Ihr Unternebmen in die Industrie
4.0-Technologie in Aguascalientes in Me-
xiko. Wie sehen Ihre Pline aus?

Diese Entwicklung konnte zur Abspal-
tung eines neuen Unternehmens fithren.
Wir interessieren uns fiir zwei weitere In-
dustriebetriebe, die dhnliche Fertigungs-
bedingungen haben, aber andere Pro-
dukte herstellen. Nach der Analyse und
Auswertung der Informationen werden
wir unser System aktualisieren. Bei der
Projektentwicklung  unterstiitzt ~ uns
Asymmetric Business Dynamics, ein Bera-
tungs- und IT-Unternehmen. Sollte sich
das neue System fiir die ersten zwei Betrie-
be als erfolgreich erweisen, kénnten wir es
als eine preiswerte Losung auch fiir andere
Industrieunternehmen vermarkten. Unse-
re Gesellschafter wiirden es sehr begriifien,
da wir dadurch nicht nur unsere eigenen
Probleme bei der Produktionssteuerung
in den Griff bekommen, sondern auch
eine zusitzliche Einnahmequelle erschlie-
fen konnten.

Moderne IT-Technologien wie cyber-phy-
sische Systeme, Big Data oder Cloud
Computing schaffen nene Moglichkeiten,
die Effizienz zu steigern und die Qualitit
zu verbessern. Welche Herausforderungen
bringen sie mit sich?

Momentan entwickeln viele Forschungs-
einrichtungen Technologien, die sich
gegenseitig ersetzen konnen. Allerdings
gibt es kein Patentrezept fiir die Industrie
4.0. Eine der grofiten Herausforderungen
besteht meiner Ansicht nach darin, die
Herangehensweise an die konkreten Be-
durfnisse des jeweiligen Unternehmens
anzupassen. Wir diirfen aber auch das tra-
ditionelle Lean-Manufacturing-Konzept
nicht vergessen, um Fehlinvestitionen zu
vermeiden und Ergebnisse zu erreichen,
die ausschliefflich auf der Verbesserung
der Wettbewerbsfahigkeit und der Renta-
bilitit des Unternehmens basieren.

Lieber Herr Sanchez, wir danken fiir das
Interview! i
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Workshop zum Interkulturellen Marketing in Vietnam

Deutsche Geschaftspartner
besser verstehen

Bedlrfnisse der Zielmarkte erkennen — das ist der Dreh- und Angelpunkt
des internationalen Marketings. Dessen Ziel ist es, Produkte und Dienste
fir unterschiedliche Méarkte und Zielgruppen zu vermarkten — und das
uber politische und kulturelle Grenzen hinweg. Export-Partnerschaften
oder Joint Ventures sind das Mittel der Wahl, wenn es darum geht, eigene
Produkte in den Zielmarkten abzusetzen. Will man mit Partnern aus dem
deutschen Kulturkreis effektiv kooperieren, muss man die Anforderungen
und Wiinsche deutscher Unternehmen verstehen und berlcksichtigen. Ein
Workshop zum Cross-Cultural Marketing fand deshalb groBes Interesse bei
den vietnamesischen MP-Teilnehmern, die Anfang April 2016 zum sechs-
ten Alumnitreffen in die historische Altstadt von Hoi An kamen.

Internationales Marketing muss
sich einer Schlisselfrage stellen: Kann
man die Elemente des Marketings stan-
dardisieren oder muss man sich an Kul-
turen und Regionen anpassen? Kosten-
grinde legen die Standardisierung nahe.
Sie verbietet sich jedoch dann, wenn
sie die Erfillung von Bediirfnissen und
Wiinschen der verschiedenen Zielgrup-
pen des Marketingprozesses verhindert.

Der Koénigsweg besteht darin, wann
immer moglich zu standardisieren und
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wann immer nétig zu differenzieren bzw.
sich anzupassen. Entscheidungen sind zu
treffen, welche Marketingelemente kul-
turspezifisch angepasst werden miissen.
Damit stellt sich die Frage nach marke-
tingrelevanten Unterschieden zwischen
den Landern der beteiligten Akteure.

Noch vor kurzer Zeit ging man von der
Existenz kulturfreier® Produkte aus.
Diese Ansicht ist heute widerlegt: An
jedem Vermarktungsprozess sind Ak-
teure beteiligt, mit unterschiedlichen

kulturellen Identititen, Gewohnheiten
und Lebensstilen. Im interkulturellen
Marketing versucht man deshalb, Wissen
iiber die Zielmirkte zu entwickeln und
anzuwenden.

Preisgestaltung und -verhandlungen sind
ein sensibles Gebiet des Marketings. Es
eignet sich daher besonders gut, um die
Bedeutung interkulturellen Marketings
beispielhaft aufzuzeigen.

In westlichen Industrielindern ist man
an die Existenz fester Preise gewohnt.
Rabatte werden nur fiir ganz bestimmte
Gegenleistungen gewihrt, z.B. Mengen-
rabatt fiir hohe Abnahmemengen oder
Skonto fiir sofortige Bezahlung. Preis-
vergleiche sind leicht méglich und ib-
lich. Bei den Kiufern besteht eine klare
Erwartungshaltung, was ein Produkt
kosten darf. Stimmt der ausgezeichnete
Preis nicht, so findet das Produkt von
vorneherein kein Interesse.

In sich entwickelnden Gesellschaften ist
hiufig noch ein freies Verhandeln der
Preise die Regel. Eine niedrigere Kauf-
kraft erhoht die Bedeutung von Preisver-
handlungen iiber alle Produktgruppen
und Dienstleistungen hinweg. Das Ver-
handeln von Preisen hat zudem die sozi-
ale Funktion, Austausch und Vertrauens-

bildung zu schaffen.

Die Preisgestaltung entspricht der kultu-
rellen Pragung der Verhandlungspartner.
Deshalb ist es wichtig, bei internationa-
len Preisverhandlungen die eigene kul-
turelle Priferenz sowie die der Verhand-
lungspartner zu reflektieren.

Stammen Kiufer und Verkiufer aus westli-
chen Industrienationen, starten die Preis-
verhandlungen iblicherweise mit einem
knapp kalkulierten, vom Kiufer nachvoll-
zichbaren Preis. Dieser soll gleichzeitig die
Redlichkeit des Verkaufers signalisieren.
Tritt ein Verkiufer mit einer sehr hohen
Forderung in die Verhandlung ein, konn-
te der Kaufer ihn als unseriés empfinden
und schlimmstenfalls gar nicht mehr als
Handelspartner in Betracht zichen. Wenn
beide Parteien davon ausgehen, dass der
Verkaufer gleich mit einem ,realistischen®
Anfangspreis in die Verhandlungeinsteigt,
ist eine schnelle Ubereinkunft moglich.

Dieses Muster der Preisverhandlung gilt
im westlichen Kulturkreis als zielfithrend
und effizient.

Stellen wir uns dagegen vor, dass derselbe
Verkiufer denselben ,verniinftigen® An-
fangspreis einem Kaufer aus einer Kultur
nennt, in der Handeln iiblich ist. Der
Kiufer und seine Vorgesetzten gehen
davon aus, dass Preise frei verhandelbar
sind. In der Preisverhandlung konzent-
rieren sie sich folglich darauf, einen még-
lichst hohen Rabatt zu erzielen. Wird
dem Kiufer kein hoher Rabatt gewihrt,
kann er seinen Auftrag nicht erfillen.
Die tatsichliche Hohe des geforderten
Preises gerat aus dem Fokus. Innerhalb
seiner eigenen Kultur wiirde die Preis-
verhandlung nimlich anders verlaufen:
Der Verkiufer wiirde einen hohen An-
fangspreis nennen, die Parteien sich
durch gegenseitige Zugestindnisse an-
nihern und letztlich einen realistischen
Endpreis vereinbaren.

Wenn ein Verkiufer — in Unkenntnis
lokaler Gewohnheiten — durch ein zu
knapp kalkuliertes An-

fangsangebot keinen

Spielraum fiir Rabatte

und Zugestindnisse hat,

kann in der Folge kein

Abschluss erzielt werden.

Die  Preisverhandlung

scheitert, weil sowohl dem Verkiufer als
auch dem Kiufer die Vorgehensweisen
der Kultur des Verhandlungspartners
nicht geldufig sind.

Durch den gesamten Marketingprozess
hindurch finden Anpassungen statt.
Globale Unternchmen definieren ge-
zielt, welche Aspekte des Marketings sie
standardisieren und welche sie anpassen.
Dies zeigt sich bereits an den Produk-
ten: Markennamen, Positionierung und
Verpackungsdesign werden meist welt-
weit beibehalten. Unterschiedliche Ge-
wohnheiten und Regeln hingegen ma-
chen gewisse Anpassungen notwendig,
beispielsweise in Bezug auf Geschmack,
Packungsgrofien oder Werbevorschriften
der Linder.

Interkulturelle Unterschiede zwischen
Deutschland und Vietnam wirken sich
auf Konsumentenverhalten und Marke-
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tingprozesse aus. Hieraus resultiert auch

eine unterschiedliche Preisgestaltung.
Preise miissen nachvollziehbar und so
kalkuliert sein, dass deutsche Partner sie
von vorneherein als fair und angemessen
empfinden. Im Gegenzug erlaubt das
Zahlungsverhalten deutscher Partner in
der Regel, relativ kurze Zahlungsfristen
einzuriumen.

Fir Produkte und
Dienstleistungen hat die
bedingungslose Funkti-
onsfihigkeit gleich bei
der Markteinfithrung
hohe Bedeutung. In vielen asiatischen
Lindern sind sogenannte ,soft starts” iib-
lich. Dabei wird eine Technologie in den
Marke ecingefiihrt, die noch nicht ganz
ausgereift ist. Man geht nicht davon aus,
dass alles von Anfang an klappt, sondern
davon, dass man noch eine Weile nachbes-
sern muss, bis die Technologie mit der Zeit
gut funktioniert. Solche ,soft starts® wer-
den in Deutschland nicht akzeptiert. Der
deutsche Qualititsanspruch erfordert die
Herstellung gleichbleibender Qualitit von
Anfang an. Qualititsnachweise konnen
beispielsweise durch lange Garantiezeiten
oder Riickgabegarantien erbracht werden.
Der Standardisierung kommt insofern eine
wichtige Rolle zu, als tiber 30.000 Indust-
riestandards (DIN-Normen) existieren.

Akzeptanz in Deutschland finden Pro-
dukte, die Umweltstandards entsprechen,
als gesund und — in Bezug auf Schadstofte
- ,sauber” empfunden werden. Aufgrund
der Bedeutung des Nahrungsmittelsektors
fiir den Export ist dies fiir vietnamesische
Partner besonders relevant. Schliefilich

zihlen Kaffee und Meeresfriichte zu den
wichtigsten vietnamesischen Exportpro-
dukten. Aufgrund des Gesundheitsbe-
wusstseins deutscher Konsumenten gilt
die Forderung nach ,sauberen” Produkten
auch fiir weitere wichtige Exportgiiter wie
Schuhe oder Textilien. Beriicksichtigen
muss man dariiber hinaus auch ethische
Standards und die strengen Corporate
Compliance Regeln deutscher Unternch-
men. Produkte, die durch Kinderarbeit
oder unfaire Arbeitsbedingungen entste-
hen, konnten in Deutschland Konsumen-
tenproteste hervorrufen.

Alle Marketingprozesse erfordern eine
reibungslose Kommunikation zwischen
den Akteuren. Vertriebspartner sollten
daher versuchen, Sprachprobleme zu
reduzieren und ihre stindige Online-Er-
reichbarkeit sicher zu stellen.

Die Einhaltung von Terminabsprachen
und insbesondere von Lieferzeiten gel-
ten deutschen Partnern als besonders
wichtig. Piinktlichkeit wird mit Zuver-
lassigkeit gleichgesetzt. Ein im Vergleich
zur vietnamesischen Kultur anderes
Zeitverstindnis sowie die weitgehende
Optimierung logistischer Prozesse ma-
chen Wartezeiten und Verzogerungen
fur deutsche Unternchmen problema-
tisch. Umgekehrt profitieren auch die
vietnamesischen Partner von der stabilen
deutschen Transportinfrastrukeur.

Prof. Dr. Doris Gutting lehrt an der
Hochschule flir angewandtes Management
in Erding und ist Kooperationspartnerin
von TDC Feldafing. Sie fiihrt Seminare zu
Management- und Marketingthemen fiir
MP-Absolventen durch.
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Auf zu neuen Hohen:

SuBes aus Turkmenistan

Das Familienunternehmen HASAR, im Jahr 2000 gegrindet, stellt StiBwaren
her und ist benannt nach dem hochsten Gipfel des Kopet-Dag-Gebirges.
Maysa Hodschamkulyjewa, die Leiterin der Personalabteilung, spricht im
Interview Uber die Verbindung ihres Unternehmens zu den Bergen und die
Ergebnisse ihrer Fortbildung in Deutschland.

Maysa Hodschamkulyjewa: Dieser Name
hat Symbolcharakter. Er soll den Willen
unseres Unternehmens zum Ausdruck
bringen, immer besser zu werden und im-
mer weiter und hoher hinaus zu kommen.
Von Anfang an hatte sich das Familien-
unternchmen unter der Leitung von Mer-
dan und Serdar Poladow vorgenommen,
geschiftlich ganz nach oben zu gelangen.
Es kristallisierte sich heraus, dass dieses Ziel
nur mit gutem Personal zu erreichen ist.
Deshalb habe ich mich 2014 fiir das MP
beworben. Zum einen wollte ich unsere
Kontakte mit auslindischen Unternehmen
ausbauen und neue Partner in Deutschland
finden, zum anderen so viel wie méglich im
Personalmanagement dazulernen. In Dres-
den kam ich mit Vertretern der Chocotec
GmbH aus Wernigerode und der Wink-
ler und Diinnebier SiifSwarenmaschinen
GmbH aus dem pfilzischen Rengsdorf
in Kontakt. Mit beiden Firmen einigten

wir uns auf die Fortsetzung der Zusam-
menarbeit. Bei den Betriebsbesichtigun-

o Maysa Hclidscbam-
kulyejwa (Mitte) und
GIZ-Mitarbeiter
Reimut Diiring und
Karina Gabrielyan
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gen erhielt ich zahlreiche Anregungen fiir
Teambuilding, Mitarbeitermotivation und

-qualifikation.

Ja, und zwar sehr erfolgreich! Im Fokus
unserer Personalarbeit stehen nun die Aus-
und Weiterbildung unserer Mitarbeiter.
Das wichtigste Ergebnis dieser MafSnah-
men ist eine Verbesserung der Arbeits-
sicherheit in unserem Betrieb. Auflerdem
erweiterten wir das Sozialpaket fiir unsere
Angestellten. Mitarbeiter, die in Aschgabat
wohnen (der Unternehmenssitz liegt etwas
auflerhalb der turkmenischen Hauptstadt)
nutzen nun morgens, mittags und abends
einen kostenlosen Bus-Shuttle. Alle Mitar-
beiter erhalten am Arbeitsplatz kostenfreie
Verpflegung. Die turkmenische Arbeits-
gesetzgebung sicht vor, dass ein Angestell-
ter, der voriibergehend arbeitsunfahig ist,
krankgeschrieben wird. Unser Personal
erhilt zusitzlich einen sogenannten Sozial-
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urlaub mit Lohnfortzahlung. Wir zahlen
Leistungs- und Feiertagsprimien.

Nein. Ich konzipiere gerade eine neue
Unternehmensstruktur.  Unser Betrieb
wichst, wir kaufen neue Ausristungen,
erhohen die Kapazititen, weiten die Pro-
duktion aus und verbessern die Produkt-
qualitit, -gestaltung und -verpackung.
Alle unsere Siilwaren — Gebick, Waffeln,
Bonbons, Pralinen und Fruchtgummi —
werden auf europiischen Anlagen gefer-
tigt. Die meisten Maschinen kaufen wir
in Deutschland und kooperieren in erster
Linie mit Winkler & Diinnebier, Choco-
tec und Theegarten Pactec GmbH. Ende
2015 haben wir bei der Sollich KG eine
Anlage zur Riegelherstellung gekautft.

Unsere Fach- und Fithrungskrifte reisen
regelmifig ins Ausland, um nach neuen
Maschinen Ausschau zu halten, mit de-
nen wir unsere Produktpalette ausweiten
koénnen. HASAR will auch 2016 Anla-
gen in Deutschland kaufen, denn wir pla-
nen, unseren Export auszuweiten und alte
Whaffelanlagen zu erneuern. Dazu haben
wir bereits mit deutschen Firmen Kontakt
aufgenommen.

Das ist der klugen Unternchmensfithrung
der Poladows zu verdanken. HASAR bie-
tet ein qualitativ hochwertiges, schr breites
Stiflwarensortiment zu angemessenen Prei-
sen an. Das hat den guten Ruf des Unter-
nehmens und die hohe Nachfrage nicht
nur in Turkmenistan, sondern auch darii-
ber hinaus begriindet. Unser Vertriebsnetz
ist so aufgebaut, dass wir Liefermengen
genau kalkulieren kénnen und alle Regio-
nen des Landes erreichen. Wir exportieren
in die Nachbarlinder Afghanistan, Tad-
schikistan, Saudi-Arabien, Irak, Vereinigte

Arabische Emirate, Pakistan, China und
Kirgisistan.

Alle unsere Rohstoffe durchlaufen eine
Qualititskontrolle. Wir fertigen nach klas-
sischen Methoden und wenden gleichzeitig
in allen Produktionsphasen die neuesten
Qualititsstandards an. Es kommen aus-
schliefllich natiirliche Zutaten zum Ein-
satz. Unser Erfolg basiert auf der hohen
Produktqualitit, der strengen Einhaltung
simtlicher ~Hygienevorschriften, einer
peniblen Qualitatskontrolle bei Rohstof-
fen und fertigen Erzeugnissen sowie kurzen
Lieferzeiten.

Natiirlich! Die klar aufgebauten Produkei-
onsstrukturen, die verbesserten Arbeitsbe-
dingungen und die soziale Absicherung der
Mitarbeiter wirken sich positiv auf unsere
Wettbewerbsfahigkeit und die Mitarbeiter-
bindung aus. Unsere Unternehmensleitung
sorgt dafiir, dass unsere Fachkrifte zu Fort-
bildungen nach Deutschland, Russland,
Italien, in die Tiirkei usw. fahren konnen.
Die Chefs von HASAR haben grofle Zu-
kunftspline: Ausweitung der Produktions-
stitten, Aufstockungder Fertigungsanlagen
und Erweiterung des Stiffwarensortiments.

Deutsche Baulosungen fur
kirgisische Lebensmittelfirmen

Im Friithjahr 2016 hat der kirgisische MP-Alumniverein eine Konferenz fiir
Unternehmen der Lebensmittelindustrie organisiert. Knapp 100 Teilnehmer
kamen nach Bischkek, um sich mit den Standards in der Lebensmittelpro-
duktion (HACCP) zu beschéftigen und entsprechende Angebote der deut-

schen Firma BASF kennenzulernen.

Bodenbeldge, Hydroisolierung
und Renovierungszubehor fir Lebens-
mittelproduzenten — das waren Themen,
die Vertreter kirgisischer Lebensmittelfir-
men am 11. Marz 2016 in die Hauptstadt
lockten. Aber auch Losungen fiir Liiftung,
Abwasserversorgung und moderne Pro-
duktionsanlagen weckten reges Interesse
der Konferenzgiste. Die Veranstaltung
ging auf die Initiative der MP-Alumni Erik
Kaliew, Talgat Kachkynaliew und Ibarat
Kurbanowa zuriick. Fachlichen Input ga-
ben Vertreter der BASF-Niederlassung in
Kasachstan, Mitarbeiter der Standardisie-
rungsbehorde Kirgisistans und Experten
fir HACCP. Auch der stellvertretende
deutsche Botschafter Anders Lundgren
und der stellvertretende kirgisische Land-
wirtschaftsminister Zhanybek Kerimaliew
wohnten der Konferenz bei.

Thematisch war das Treffen eng an das
Hazard Analysis and Critical Control
Points-Konzept (HACCP)  gekniipft.
HACCEP ist ein extra fiir Unternehmen

der Lebensmittelbranche entwickeltes und
auf praventive Mafinahmen ausgerichtetes
Instrument. Im Fokus steht die Vermei-
dung von Lebensmittelgefahren, die zu
einer Erkrankung von Konsumenten fiih-
ren konnen. Eine Gefahr kann von jeder
physikalischen, chemischen oder biolo-
gischen Eigenschaft ausgehen und damit

=)

Bei der Produktion'§
von Plitzchen |

All das kommt Turkmenistan und seiner
Bevolkerung zugute.

den Lebensmittelkonsum fiir Menschen
gefihrlich machen. Seit 1993 empfichlt
der Codex Alimentarius der UN-Ernih-
rungs- und Landwirtschaftsorganisation
die Anwendung des HACCP-Konzepts. In
Deutschland wurde das HACCP-Konzept
erstmals mit der Lebensmittelhygiene-Ver-
ordnung von 1998 gesetzlich verankert.
Die EG-Verordnung 852/2004 schreibt
die Anwendung des HACCP-Konzepts
in allen Unternehmen, die Lebensmittel
herstellen, verarbeiten und vertreiben, ver-
pflichtend vor. Seit 2006 diirfen nur noch
Lebensmittel, die die HACCP-Richtlinien
erfiillen, in die EU eingefiihrt und dort ver-
kauft werden.

Viele Teilnehmer zeigten grofles Interes-
se an Produkten der Firma BASE Einige
Vertrige zwischen kirgisischen Lebensmit-
telfirmen und BASF zur Implementierung
von HACCP-zertifizierten Baulosungen
sind nun in Vorbereitung.

Dabei identifiziert man Gefahren, die durch Lebensmittel verursacht werden, und MaBnahmen,

die diesen Gefahren vorbeugen konnen.

Ein kritischer Kontrollpunkt ist ein Abschnitt im Lebensmittelherstellungsprozess, an dem
Kontrollen mdglich sind, um eine Gefdhrdung durch Lebensmittel zu verhindern.

Dabei definiert man den Maximal- oder Minimalwert, auf den die Gefahren liberpriift

werden miissen.

Dabei verhindert man, dass ein Lebensmittel, welches die erforderlichen Grenzwerte nicht

einhdlt, in den Konsumkreislauf gelangt.
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Zhong De Hui:

Drei Saulen der Alumniarbeit

Die Position chinesischer und deutscher KMU im internationalen Markt

starken — das ist das Ziel der 2015 etablierten bilateralen Vereinigung Zhong
De Hui. Mit dieser Vision vor Augen haben sich drei Organisationen in China
zusammengeschlossen: der Alumniverein des Managerfortbildungsprogramms,
eine chinesisch-deutsche Wirtschaftsberatung und eine chinesisch-deutsche

Investmentgesellschaft.

Beijing. Das Zusammenspiel der Organi-
sationen funktioniert bereits seit Jahren
gut. Austausch und Vernetzung zwischen
Teilnehmern des Managerfortbildungs-
programms (MP) und weiteren Managern
aus KMU bilden die Basis der Koopera-
tion. Dies bietet der zuerst gegriindete
Alumniverein des MP nicht nur durch
seine Mitglieder, sondern auch durch die
cigene Website. Die Plattform dient dem
Austausch von Erfahrungen und Know-
how und stellt Informationen zu einer
Vielzahl von Wirtschaftsthemen fiir Mit-
arbeiter chinesischer und internationaler
Unternchmen bereit. Das Beratungs-
unternehmen ,,Sino-German Coopera-
tion Business Consulting Co., Ltd: un-
terstiitze die Alumnivereinigung zudem
durch professionelle Trainings, Messe-
promotion und weitere Dienstleistungen
aus einer Hand. Die von den MP-Alumni
ins Leben gerufene Investmentgesellschaft
»Beijing Sino-German Cooperation In-
vestment Management Co., Ltd: soll den
Absolventen des Programms finanzielle
Hilfe bei ihren Projekten bieten.

Die Synergien dieser drei Siulen zu nut-
zen und die KMU weltweit zu vernetzen,

bildet fiir Zhong De Hui dabei die grofi-
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te Herausforderung. Erste Schritte in die
Richtung sind getan. Die Informations-
und Serviceplattform wird systematisch
ausgebaut und weiterentwickelt. Rechts-
anwilte, Finanz- und Wirtschaftsberater
stehen den Managern beratend zur Seite,
um die Entwicklung und Internationali-
sierung der KMU zu beschleunigen. Trai-
nings und Forschungsprojekte vor Ort
ermoglichen zudem gegenseitigen Aus-
tausch und Kooperation zwischen deut-
schen und chinesischen Unternehmern.
Um die internationale Sichtbarkeit und
den Wiedererkennungswert zu erhéhen,
hat die Vereinigung ein eigenes Logo ent-
wickelt und will dieses weltweit bekannt
machen.

An Ideen fiir die Zukunft mangelt es den
Alumni nicht. Neben der kontinuierli-
chen Evaluierung und Qualititssicherung
der Kommunikationsplattform  sollen
bereits Studenten mit Unternehmen bei-
der Linder vernetzt sowie Kontakte und
Bezichungen uw.a. durch Seminare und
Crowdfunding vertieft werden. In 2016
plant Zhong De Hui ein Treffen in China
mit Absolventen aus 16 MP-Partnerlin-
dern. Die Etablierung eines Kooperati-
onsfonds soll KMU in beiden Lindern

stirken. Als weiteren Schliissel fir die
Entwicklung von KMU betrachten die
Alumni die duale Berufsausbildung und

wollen verstirkt dafiir werben.

So unterschiedlich die Ansitze auch sind —
sie bauen aufeinander auf und verfolgen ein
gemeinsames Ziel: die Unterstiitzung chi-
nesischer und deutscher KMU und somit
die Stirkung der Wirtschaft beider Partner-
linder fiir den internationalen Marke. B

Kontakt:

Herr Li Chang Zhong
lichangzhong@zhongdehui.org
www.zhongdehui.org

Mergers & Acquisitions-Guide fiir

Deutschland und China

Der deutsch-chinesische Ge-
mischte Wirtschaftsausschuss
hat 2015 den ,Mergers & |
Acquisitions-Guide Deutsch-
land-China“  (M&A-Guide)
herausgegeben. In  zwei
Bénden gibt das Handbuch
deutschen und chinesischen In-
vestoren praxisbezogene Informationen zum
Erwerb eines Unternehmens (M&A) im jeweils
anderen Staat. Band | ,M&A in China“ klart
deutsche Investoren iiber Recht und Praxis von
M&A-Transaktionen in China auf. Chinesische
Investoren erhalten in Band Il ,M&A in Germa-
ny“ einen Uberblick iiber die entsprechenden
rechtlichen und wirtschaftlichen Bedingungen
in Deutschland — auf Englisch oder Chinesisch.
Beide Bénde kdnnen auf der Website von Ger-
many Trade & Invest heruntergeladen werden.

www.gtai.de/GTAI/Navigation/DE/Trade/Recht-Zoll/
Wirtschafts-und-steuerrecht/mergers-and-acquisi-
tions-in-china-and-germany.html

Agyptischer Alumniverein

am Start

Kairo. Was kann ein MP-Alumniverein sei-
nen Mitgliedern bieten, um die Ergebnisse
der Fortbildung in Deutschland zu unter-
stiitzen? Diese Frage stellen sich die meisten
Alumnivereine, deren Mitglieder zwar ge-
willt sind, sich auch nach dem MP nicht aus
den Augen zu verlieren und die in Deutsch-
land gewonnenen Kenntnisse weiter auszu-
bauen, denen es aber an konkreten Umset-
zungsideen mangelt. So erging es auch dem
neugegriindeten MP-Alumniverein ,,Egyp-
tian German Alumni Association“ (EGA).
Um seinen Mitgliedern bei der Ideensuche
unter die Arme zu greifen, luden der Indus-
trial Training Council (ITC) und die GIZ
die dgyptischen Absolventen Anfang Mai
zu einem Treffen nach Kairo. Fast 50 Alum-
ni folgten der Einladung.

Doch muss man dabei das Rad nicht jedes
Mal neu erfinden. Den Erfahrungsschatz
anderer Vereine nutzen ist das Mittel der
Wahl, wenn es um die Initialziindung geht.
Und hier kann das MP auf ausreichend
Expertise aus anderen Partnerlindern zu-
riickgreifen. Zum Beispiel Mexiko, wo
MP-Teilnehmer ebenfalls vor kurzem ei-
nen Alumniverein gegriindet haben (siche
Ausgabe 7). Dessen Leiter Luis Pedraza
kam extra nach Kairo, um die ersten Er-
fahrungen, Ideen und Pline der Mexikaner
mit den dgyptischen Alumni zu teilen. Er
konnte vor allem die Skepsis auf der dgypti-
schen Seite aus dem Weg raumen, dass ein
Verein zwar eine schone Idee, aber (im All-
tag) nicht tragfihig sei. Unter anderem be-
richtete Pedraza, wie mexikanische Absol-
venten ihre Geschiftsinteressen biindeln,
um Synergien zu nutzen und neue Kunden
zu gewinnen. Sein wichtigstes Argument
zugunsten eines Vereins waren jedoch die
B2B-Veranstaltungen mit deutschen und

auslindischen Firmen, die der mexikani-

Bei der Unterzeichnung des MoU: |
Rania Oraby und Luiz Pedraza
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sche Alumniverein fiir seine Mitglieder

organisiert. Als eine solche Veranstaltung
sah der mexikanische Alumnus auch das
Treffen in Kairo. Wichtig sei, den Verein
fiir neue ,Generationen“ offen zu halten
und dadurch zu einer Vertretung fiir alle
Ehemaligen avancieren zu lassen. Und dies
ganz autark, ohne Federfithrung der GIZ
oder nationaler Partnerinstitutionen, die
allerdings gerne zur Seite stehen. ,Wir un-
terstiitzen Euch auch nach dem Deutsch-
landaufenthalt — so lange, wie es fiir den
Geschiftserfolg  erforderlich ist®, sagte
Mahmoud El Sherbiny, Leiter des ITC,
den Unternehmern. Das mexikanische Bei-
spiel wird Schule machen: EGA soll sich
dhnlich orientieren, beschlossen die dgyp-
tischen Unternehmer. Die meisten wollen
sich finanziell oder in anderer Form an der
Vereinsarbeit beteiligen. Auch der erste
Schritt in Richtung internationale Vernet-
zung ist getan: Wihrend der Veranstaltung
unterschrieben die beiden Alumnivereine
die gemeinsame Erklarung tiber eine inten-
sive Zusammenarbeit.

Unter Leitung von Rania Magdy Oraby
will EGA seine Mitglieder bei ihren inter-
nationalen Geschiften unterstiitzen und
so zur Verbesserung der deutsch-igypti-
#1 schen
4§l beitragen. Dariiber hinaus
wird das ITC den Verein aktiv
in die Programmdurchfiihrung
vor Ort einbinden. Bei der

Handelsbezichungen

Vorbereitung der zukiinftigen
MP-Teilnehmer soll der EGA
eine zentrale Rolle spielen:
,Die nichste Runde iiber-
nehmt ihr — der Alumniver-

ein, sagte El Sherbiny. N
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Ukrainischer Alumni-

ERFOLGREICHE TEILNEHMER

Alumna griindet Ideenschmiede fiir IT-Startups

Dmitry Kolchik, Vorstand des
ukrainischen Alumnivereins

verein gegrundet

—

Am 30. Méarz 2016 war es soweit: In Charkiw griindeten MP-Absolventen
einen Alumniverein in der Ukraine. Die Griindungsmitglieder legten ihre
Ziele und Arbeitsbereiche fest, diskutierten tber die Einrichtung regionaler
Gruppen und verabschiedeten den Arbeitsplan fiir das Jahr 2016.

Charkiw. Seit 15 Jahren wird das BMW/i-
Programm ,Fit for Partnership with
Germany“ erfolgreich in der Ukraine
umgesetzt. Nun haben dessen Absolven-
ten ihren eigenen Verein gegriindet. Vom
groflen Interesse beider Lander an die-
sem Ereignis zeugte auch die Prisenz des
deutschen Generalkonsuls Dr. Wolfgang
Massinger und der deutschen Honorar-
konsulin in Charkiw, Tetyana Gavrysh.
Méssinger versprach den  ukrainischen
Alumni, ihnen auch in Zukunft mit Rat
und Tat zur Seite zu stehen. Mehr als 50
MP-Absolventen aus Kiew, Lwiw, Sumy,
Charkiw und Saporischschja reisten zur
Vereinsgriindung an. Schriftlich sagten
Alumni aus Odessa, Poltawa, Iwano-Fran-
kiwsk und Riwne dem Verein ihre Unter-
stiitzung zu.

Zu den Priorititen des neu gegriindeten
Vereins zihlt die Kooperation mit deut-
schen Unternehmerverbinden aus unter-
schiedlichen Branchen zur Intensivierung
der Kontakte zwischen ukrainischen
Alumni und deutschen Firmen. Mit der
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Delegation der deutschen Wirtschaft in
der Ukraine entwickelt sich bereits eine
Zusammenarbeit. Geplant ist zudem eine
Kontaktaufnahme zum deutschen Bun-
desverband mittelstindische Wirtschaft
(BVMW). Weiterhin wollen die Alum-
ni Fortbildungen zur Verbesserung von
Managementfahigkeiten anbieten. Dazu
sind Seminare mit ent-
sprechenden  Fachleu-
ten geplant. Auch der

, Wenn wir durch den
Aufbau internationaler Alumniverein mehr Gele-
Geschifiskontakte mit  genheiten zu Kontakten

ukrainischen Alumni als Geschiftspart-
ner zusammenzubringen. Bisher tauschen
sich diese hauptsichlich mit den Kollegen
aus, mit denen sie gemeinsam in Deutsch-
land waren. Der Alumniverein sieht sich
als offene Plattform, die auch in den ein-
zelnen Regionen der Ukraine prisent sein
mochte. Das Netzwerk soll so viele Alum-
ni wie moglich errei-
chen, nicht nur aus
der Ukraine, sondern
auch aus den anderen
MP-Partnerlindern.

Lindern, die ebenfalls mit deutschen Partnern

am MP teilnchmen  hekommen, werden wir
davon nur profitieren.*

llia Dovgal, Charkowenergopribor, Charkow lich
iche

und in denen bereits
Alumnivereine beste-
hen, steht ganz oben
auf der Vereinsagenda.
Erste Gesprache zur Auslotung gemeinsa-
mer Projekte fanden bereits mit den Vor-
stinden der Vereine aus Moldau und Kir-
gisistan statt. Der Verein setzt allerdings
nicht nur auf den Austausch mit MP-Teil-
nehmern im Ausland, sondern verfolgt
auch das Ziel, die bereits mehr als 1.000

Als nichstes plant der
Verein, sich als soge-
nannte  gesellschaft-
Organisation

cintragen zu lassen.
Danach sind Strategietreffen anberaumt,
bei denen die wichtigsten Arbeitsrich-
tungen festgelegt und konkrete Koopera-
tionsprojekte mit Partnern aus dem Aus-
land definiert werden sollen.

MP-Alumni aus drei osteuropiischen
Lindern (Ukraine, Moldau und Belarus)
konnen sich bereits auf Facebook im of-
fenen wie auch internen Bereich austau-
schen (Coordinator MP EasternEurope).
Im internen Bereich finden sie zudem
exklusive Angebote, die sich nur an die
MP-Absolventen aus diesen drei Lindern
richten.

Alumni, die sich im Verein engagieren oder
sich tiber dessen Veranstaltungen informie-
ren wollen, kénnen sich mit der Initiativ-
gruppe in Verbindung setzen. Die Kontakt-
adressen befinden sich auf www.ffp.in.ua. B

https://www.facebook.com/profile.ph-
p?id=100004128645252

Die digitale Gesellschaft entsteht

Die Digitalwirtschaft Ushekistans hat einen neuen Impuls bekommen. Brand.uz,
eine aufstrebende IT-Firma, hat einen Startup-Accelerator nach internationalem
Vorbild gegriindet, der sich fortan um den Tech-Nachwuchs kiimmert. Vielleicht
kommt das nachste Twitter oder Instagram ja bald schon aus Zentralasien.
Elena Seleznewa, MP-Absolventin und Geschaftsflihrerin der StartupFactory,

arbeitet daran.

Taschkent. Juni 2015. Im Konferenzzent-
rum der StartupFactory geht es quirlig zu.
Finf Teilnehmer der ersten Griindungs-
schmiede entwickeln innovative I'T-L&-
sungen fur den usbekischen Marke und
feilen an ihren Businessplinen. Drei Mo-
nate lang werden sie Zeit haben, ihre Ide-
en geschiftsfihigzu machen. Das Training
leitet Brand.uz, ein Tech-Unternehmen
der ersten Stunde. Die StartupFactory ist
das neueste Projekt der Internet-Profis.
Elena Seleznewa hat es nach ihrer Fortbil-
dungin Deutschland 2014 entwickelt. Als
frisch gebackene Geschiftsfihrerin des
Tochterunternehmens hat sie alle Hinde
voll zu tun. Den Karrieresprung habe sie
auch dem MP zu verdanken, sagt sie.

Mit ihrem Projeke leistet sie Pionierar-
beit — zusammen mit ihrem finfképfigen
Team. ,Die Startup-Szene in Usbekistan
steckt noch in den Kinderschuhen. Wir
sind die ersten, die sich professionell en-
gagieren. Wir wollen ein Okosystem fiir
Junggriinder schaffen, nach deutschem
Vorbild®“, Seleznewa hat in Deutschland

wichtige Acceleratoren besucht, wie das
Startup-Programm Wayra von Telefénica
und die Berlin Startup Consulting KGM
GmbH, und sich dort inspirieren und be-
raten lassen. Auch jetze hilt sie noch en-
gen Kontakt.

Usbekistan hinke Deutschland in der
Entwicklung hinterher, sagt die Ge-
schiftsfrau. Nur ein geringer Prozentsatz
kaufe iiberhaupt im Netz ein. Das erste
Online-Bezahlsystem wurde 2015 ein-
geftihre. IT-Firmen sprieen erst in den
letzten Jahren aus dem Boden. Aber das
Land holt auf. Mit zweistelligen jahrli-
chen Zuwachsraten ist die Informations-
und Kommunikationstechnologie eine
schr dynamische Branche. Den Marke fiir
Startup-Acceleratoren hat die Alumna
gerade erfolgreich erdffnet, es gibt schon
die ersten Nachahmer. ,Wir haben einen
Trend gesetzt®, sagt sie stolz.

Die erste Kreation, die der ['T-Nachwuchs
Anfang 2016 auf den Markt gebracht

hat, ist bumerang.uz, ein Bringdienst fir

Elena Seleznewa

Taschkent. Die Betriebswirtin zeigt sich
zufrieden mit den Ergebnissen. ,Das ist
ein sehr guter Schnitt. Die Realisierungs-
quote bei Technologie-Startups aus Griin-
dungsschmieden liegt bei 15 Prozent®,
sagt Seleznewa, deren Firma mit zehn Pro-
zent am zukinftigen Gewinn der Ziehkin-
der beteiligt ist.

Sehr erfolgreich lauft zurzeit auch die Ab-
teilung ,digitales Marketing” bei brand.uz.
Seit Ende 2015 gibt es ein neues, erfolg-
reiches B2B-Produkt. Aufstrebende usbe-
kische Firmen bekommen Unterstiitzung
in der Online-Vermarktung ihrer Produk-
te. Mit Hilfe von Suchmaschinenoptimie-
rung (SEO) und Social Media Marketing
bringen die Internet-Profis usbekische
Waren auf den internationalen Marke.
Zuletzt haben sie dem Textilunternehmen
Trikotasch zu Auftrigen in Polen, im Bal-
tikum und in der GUS verholfen. ,,Unsere
Kunden koénnen mit uns Partner in der
ganzen Welt finden®, sagt die Unterneh-

menschefin.

Ende 2016 will Brand.uz mit einem ei-
genen Startup auf den Marke gehen. Seit
Anfang des Jahres arbeitet ein Team an der
Entwicklung des neuen Unternehmens.
Fiinf Ideen, zum Teil nach deutschem Vor-
bild, sind in die engere Auswahl gekom-
men, unter anderem fiir E-Commerce und
Dienstleistungen. ,In Deutschland ist es
schwer, eine Liicke zu finden, bei uns gibt
es aber noch viele Nischen®, sagt Selezne-
wa, die schon tief in den Vorbereitungen
fiir die nichste Talentschmiede steckt. B
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MP-Teilnehmer aus Indien kooperiert mit deutscher Hochschule

Forschung und Entwicklung

ohne Grenzen

Vor vier Jahren hat Amol Bhardwaj von einem Freund vom MP erfahren.
Damals hatte er kaum Geschaftskontakte ins Ausland, abgesehen von zwei
deutschen Zulieferern, die aber wenig ins Gewicht fielen. Seine Erwartungen
an das Programm waren bescheiden: Er wollte die beiden Firmen personlich
kennenlernen und war auf der Suche nach neuen Technologien fiir sein
Medizintechnikunternehmen. Dass er durch das MP einmal einen Entwick-
lungsauftrag von einem deutschen Forschungszentrum bekommen wiirde,
das konnte er sich damals wohl kaum vorstellen. Im Interview mit der GIZ
berichtet Bhardwaj stolz von seinem erfolgreichen Internationalisierungskurs.

GIZ: Herr Bhard-
wayj, womit genau
beschiftigt  sich
Ibre Firma?

Amol Bhardwaj:
Medicaid Systems
ist ein Unterneh-

men in Chandi-
garh, das von zwei
Familien geleitet 99
wird, unter ande- izl g,

rem von meiner Familie. Wir entwickeln,
vermarkten und stellen medizinische Ge-
rite her, in der Psychiatrie beispielsweise
fir die magnetische Neurostimulation,
bei der durch Magnetfelder Bereiche
des Gehirns stimuliert oder gehemmt
werden konnen. Damit kénnen neuro-
logische Erkrankungen wie die Epilepsie
behandelt werden. Neben der Psychia-
trie konzentrieren wir uns vor allem auf
die Neurologie, Kardiologie und Phy-
siologie. Medicaid Systems wurde 1987
gegriindet, zurzeit haben wir 68 Mitar-
beiter. Ich selbst bin seit 2000 als Pro-
jektmanager dabei.
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Wie haben Sie Ibren wichtigsten nenen Ge-
schiftskontakt in Deutschland gefunden?
In Deutschland wurde mir klar, dass ich un-
sere Homepage tiberarbeiten muss, wenn
ich internationale Kunden erreichen will.
Insbesondere die Suchfunktion und die
Schliisselbegriffe habe ich verbessert. Ich
bekam dann — schon nach meiner Riick-
kehr nach Indien — eine Anfrage von der
Philipps-Universitit Marburg. Sie suchten
jemanden, der ein elektromedizinisches
Gerit fiir die Behandlung von chronischen
Schmerzen entwickelt, auf der Grundlage
ihrer Forschungsergebnisse. Ich habe ih-
nen meine Unterlagen geschicke, die ich
in Deutschland professionalisiert hatte,
sowie mein MP-Zertifikat. Das hat mir ge-
holfen, Vertrauen aufzubauen.

Wie ging es dann weiter?

Nachdem ich personlich in Deutschland
war, sind wir zusammen mit einer Schwei-
zer Firma Geschiftspartner geworden, um
die Gerite hier in Indien herzustellen. Fiir
den Aufbau der Produktionslinie habe
ich den Standort und das Personal aus-

gewihlt. Wir haben 700.000 US-Dollar
investiert, die Realisierung hat ein Jahr ge-
dauert. Mit der Marburger Lizenz fur die
neue Technologie mochte ich auflerdem
ein Therapiezentrum fir Schmerzpatien-
ten in Indien aufbauen und mit der neuen
Elektrotherapie arbeiten. Bisher haben wir
nur verkauft und entwickelt. Das wire dann
ein komplett neues Geschiftsfeld fiir uns.

Was bedeutet das in Zablen fiir Ihr Un-
ternehmen?

Durch die Entwicklung der neuen The-
rapie und die Einrichtung des Zentrums
rechnen wir mit einem Wachstum von bis
zu 300 Prozent in den nichsten drei Jahren.
Neue Technologie lisst sich gut verkau-
fen, selbst in einem Land mit einem nied-
rigen Pro-Kopf-Einkommen wie Indien.
Fiir dieses Therapiegerit rechnen wir mit
einem Dreijahres-Umsatz von 7,3 Millio-
nen US-Dollar. Auflerdem verhandeln wir
gerade iiber die Produktion eines weiteren
Gerits fir die Marburger, das wir bereits
probeweise entwickeln. Bei diesem Projekt
gehen wir von 15 Millionen US-Dollar aus.

Diese Ergebnisse kinnen sich ja richtig
sehen lassen! Und wobei hat Thnen unser
Programm besonders gebolfen?

Ich habe sehr von dem interkulturellen
Training profitiert. In Indien gilt tiblicher-
weise die Geschiftsphilosophie: Was immer
kommen mag, wir werden es meistern. In
Deutschland dagegen wird erst einmal alles
von allen Seiten durchleuchtet und disku-
tiert. Als Inder braucht man da sehr viel Ge-
duld [lacht]. Diese Unterschiede beim Ge-
schiftsabschluss hatte ich im Hinterkopf,
als ich die ersten Kontakte kniuipfte. Des-
halb kam erst gar keine Frustration auf. So
ins Detail zu gehen, das war fiir mich eine
Herausforderung. Jetzt weifl ich die Vorteile
dieses Systems zu schitzen, denn wenn die
Entscheidung erst mal gefille ist, lauft alles

reibungslos und in geregelten Bahnen.

Vielen Dank fiir das Gesprich! i

Deutsche Messtechnik auf

i

dem belarussischen Markt

Die Familie von Kirill Filippenko gehort zu den Vorreitern der Privatwirtschaft
in Belarus. Direkt nach dem Zusammenfall der Sowjetunion hat sein Vater
eine der ersten Privatfirmen in der ehemaligen Sowjetrepublik gegriindet.
Auch der Sohn tragt das ,,Unternehmer-Gen“ in sich. Nach seinem Studium
der Systemtechnik und seinem MBA-Abschluss ist er in den elterlichen
Betrieb eingestiegen. Im Mai 2015 nahm er am MP teil und unterzeichnete
wichtige Vertrage mit zwei Schilisselkunden aus Deutschland.

Minsk. R&D Gran-System-S LLC ist ein
mittelstindischer Betrieb in der belarus-
sischen Hauptstadt. Rund 100 Mitarbei-
ter, die Halfte davon Ingenieure, arbeiten
an der Entwicklung und Produktion von
Stromzihlern und anderer Messtechnik.
In Belarus ist das Familienunternehmen
mit bald 25-jihriger Tradition Marke-
fithrer. Das Geschift mit Deutschland
ist seit vielen Jahren ein wichtiger Faktor,
der mit 15 Prozent vom Gesamtumsatz
aber noch durchaus ausbaufihig ist, fin-

det Filippenko.

Mit der Landis+Gyr GmbH aus Niirn-
berg verbindet Gran-System-S eine jahr-
zehntelange Kooperation. Landis+Gyr
bietet Lésungen fiir die Verbrauchsmes-
sung von Strom, Wasser und Wirme an.
Bisher hatten die Belarussen fiir diesen

WKirill Filippenko

starken deutschen Partner Produkte in
ihrem Land verkauft und einen Teil der
Produktion iibernommen. Zwei Jahre
lang war man im Gesprich, die Produkti-
on ciner ganzen Montagelinie von War-
mezihlern nach Belarus zu verlagern.
Die Produkte konnten dann deutlich
giinstiger produziert bzw. verkauft wer-
den, war die Argumentation, da Zslle
und Transport wegfallen. Aufierdem
konnten die Mirkte in Russland und Ka-
sachstan, die mit Belarus eine Zollunion
bilden, mitbedient werden. Landis+Gyr
vertraute zwar auf die Qualitit der lang-
jahrigen Partner aus Minsk, war sich
aber unschlissig tber diesen Schritt.
Erst wihrend des MP und einiger Tref-
fen in Deutschland konnte Filippenko
das weltweit agierende Unternchmen
tiberzeugen: Man kam iiberein, ab 2016
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Wirmezihler in Belarus zu produzie-
ren. Zusitzlich wird ein Service-Center
aufgebaut, das den Kundendienst tiber-
nimmt und fir Service, Reparaturen und
Nacheichung zur Verfiigung steht. In
den Ausbau seiner Produktionsanlagen
fir Landis+Gyr investierte Filippenko
250.000 Euro. Im ersten Jahr erwartet er
einen Umsatz von 1,7 Millionen Euro.
Allein dadurch hitte er seinen Umsatz
mit deutschen Partnern verdoppelt. Zur
Zeit arbeitet der Ingenieur an den néti-
gen Zertifizierungen fiir den Vertrieb der
neuen Produkte in Belarus, schult seine
Mitarbeiter und stellt einen Marketing-
plan auf. Auch den russischen Markt
will er erschlieffen. ,,Durch unseren Her-
kunftsnachweis aus Belarus kénnen wir
problemlos nach Russland verkaufen.
Und wir haben alle nétigen Zertifikate
fir den Vertrieb in der Zollunion®, sagt
Filippenko. Damit hat der 36-jihrige
sich und seinem deutschen Partner den
Weg geebnet, eine Zuliefererkette fiir das
flichengrofite Land der Erde aufzubau-

cn.

Auch das Treffen mit der ZERA GmbH
war erfolgreich. Der Geschaftskontakt
mit dem Mess- und Priifgeritchersteller
aus Konigswinter bestand bereits seit drei
Jahren - allerdings nur iiber eine Toch-
terfirma in der Ukraine. Der personliche
Kontakt wihrend des MP brachte die
Partnerschaft weiter. Gran-System-S ist
jetzt ofhizieller Hindler von ZERA-Pro-
dukten in Belarus und soll die Verkaufs-
aktivititen der Rheinlinder in dem ost-
europaischen Binnenstaat vorantreiben.
Filippenko ist dafir verantwortlich, den
belarussischen Webauftritt zu gestal-
ten und eine Vermarktungsstrategie zu
erarbeiten. Auflerdem wird er ein Ser-
vice-Center fiir ZERA einrichten, seine
Mitarbeiter dafiir schulen und neue Ar-
beitskrifte einstellen.

»Durch die Unterschiede in den Kultu-
ren kommt es immer wieder zu Situatio-
nen, wo man sich nicht versteht. Das hat
auch eine Rolle in der Zusammenarbeit
mit meinen deutschen Geschiftspart-
nern gespielt, obwohl wir uns ja schon
lange kannten. Durch das MP konnte ich
meine interkulturelle Kompetenz ver-
bessern. Jetzt sehe ich die Unterschiede.
Das hat mir bei den Verhandlungen sehr
geholfen®, sagt der stellvertretende Ge-
schiftsfithrer. W
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Russlandgeschaft

ausgebaut

Mit Geschaftspartnern aus Osteuropa hatte Florian Hees gute Erfahrungen
gemacht, bevor er 2006 am Programm ,,Fit fiir das Russlandgeschaft®
teilnahm. Nach drei Wochen in Sankt Petersburg zog es ihn dann immer
wieder nach Russland. Mittlerweile ist aus den so gewonnenen Kontakten ein

GroBprojekt geworden.

Homburg. Von der kleinen Schraube
bis zum groflen Maschinenteil: ,Wir
liefern alles®, sagt Florian Hees, wih-
rend er eine beleuchtete Glasvitrine in
der Ecke seines Biiros aufschlieflt. Darin
liegen Schrauben, Muttern und Verbin-
dungsteile aus Metall - manche winzig
klein, andere fast so grof wie ein Hand-
teller. Grofle Teile, darunter Bleche und
riesige Schraubgewinde, finden sich etwa
zwei Kilometer vom Biiro entfernt in den
Lager- und Produktionshallen der Firma
Hees Handel.

Das mittelstindische Unternehmen mit
14 Mitarbeitern und Sitz im saarlindi-
schen Homburg ist in zwei Geschiftsfel-
dern titig: ,Wir bieten technische Dienst-
leistungen an und sind gleichzeitig ein
Grofthindler, erklirt Hees, der Firmen-
junior im Unternchmen, der fiir den Ein-
und Verkauf zustindig ist. Konkret heifdt
das: Hees Handel entwickelt Maschi-
nen- und Werkzeugteile, produziert Ver-
schleiffteile und verkauft seinen Kunden
unter anderem auch Produkte aus Hart-
metallen, Maschinenteile und verschiede-
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ne rost-, saure- und hitzebestindige Werk-
stoffe. Kunden sind hauptsichlich grofle
Industriebetriebe: ,, Automobilzulieferer,
Gieflereien, Kraft-

werke und Chemie-  Kleinere und mittlere Un-
ternehmen koénnen sich
durch das MP international
Bosch und Villeroy  @Ufstellen, ohne libermaBig

konzerne  kaufen
bei uns®, sagt Hees:

Etwa die BASE

der Ukraine oder Litauen gebaut, Hees
setzt sie dann in Deutschland zusammen.

Kontakte nach Osteuropa pflegte die
Firma Hees schon linger. Im Rahmen
des MP waren immer wieder Teilnehmer
aus der Ukraine und anderen osteuropii-
schen Staaten im Unternehmen zu Gast.
Auch Russland hatte Hees schon des Of-
teren besucht, bevor er im Jahr 2006 am
Programm ,,Fit fur das Russlandgeschaft®
teilnahm. Von dem Angebot las er da-
mals in der Zeitung. ,Da wir mit Grup-
pen aus der Region schon gute Erfah-
rungen gemacht hatten, fand ich das sehr
interessant — zumal wir bis dato unser
Russlandgeschift noch nicht grof§ auf-
gebaut hatten®, sagt Hees. ,,Dieses Ange-
bot hat mich sehr gereizt. Auch, weil ich
mir wihrend vorheriger Russland-Reisen
schon ein wenig Hintergrundwissen iiber
Land und Leute angeeignet hatte!

Nach einem Vorbereitungskurs bei der
GIZ in Bonn ging es fiir Hees mit der Pi-
lotgruppe des damals neuen Projekes fiir
drei Wochen nach Sankt Petersburg. Die
Gruppe besuchte Firmen, nahm an Lehr-
gingen teil und kam mit russischen Ge-
schiftsleuten in Kontakt. Das Programm
gefiel ihm sehr: ,,Die russischen Kollegen
haben sich grofie Miihe gegeben, um alle
Teilnehmer zufriedenzustellen: Die 6st-
liche Mentalitit habe ihm sehr imponiert
— und er habe gelernt, wie wichtig es in
Russland sei, Geschiftspartner person-
lich zu kennen. Seit
dem dreiwéchigen
Aufenthalt im Rah-
men des MP hat es
Hees immer wieder
nach Russland ge-

& Boch. viel Personal und Geld fiir zogen.
das Auslandsgeschaft ein-

Manche der Kun-  getzen zu miissen.”

den bestellen re-
gelmilig, andere
in Wellen. Insgesamt hat Hees Handel
damit in den vergangenen Jahren jihtlich
einen Umsatz von einer Million Euro
oder hoher erzielt. 50 Prozent macht das
Auslandsgeschift im Bereich Einkauf
aus, dagegen im Vertrieb nur rund 10 bis
15 Prozent: Das Unternehmen Hees lisst
seine Prototypen, die in Homburg ent-
wickelt und gebaut werden, als Serien-
produkte dann zum Teil im Ausland her-
stellen. Einzelteile von Maschinen oder
spezielle Werkzeuge werden von Partner-
unternechmen in Tschechien, Kroatien,

Florian Hees, Einkauf und Vertrieb bei Hees Handel

Von dem MP habe
das  Unternehmen
in vielerlei Hinsicht
profitiert, sagt Hees: ,Mindestens 85
Prozent unserer Auslandskooperationen
sind {iber die Besucher, die bei uns wa-
ren, entstanden:” Und ganz grundsitzlich
halte er das Angebot fiir absolut sinn-
voll: ,Kleinere und mittlere Unterneh-
men koénnen sich dadurch international
aufstellen, ohne iibermifig viel Perso-
nal und Geld fiir das Auslandsgeschift
einsetzen zu miissen: Auslandskontakte
seien auch fiir kleine Unternehmen heut-

zutage das A und O: ,Wir miissen alle
globaler denken™ Wl

Tunesischer Unternehmer vervielfacht seinen Umsatz

Von der Schale zur Frucht

Anis Zelleg ist Griinder der Firma Sotuged mit Sitz in Gabes, einer GroBstadt
an der tunesischen Mittelmeerkiiste. Fiir einen deutschen Kunden hat er sein
Unternehmen kiirzlich auf die Produktion von Aprikosenkernen umgestelit.

Anis Zelleg

GIZ: Herr Zelleg, womit beschiftigen Sie
sich beruflich?

Anis Zelleg: Ich kann Thnen sagen, womit
ich mich beschiftigt habe, bevor ich am
MP teilnahm: mit Biomasse aus zerklei-
nerten Olivenkernen und Mandelschalen.

Und was hat sich nach dem MP geindert?
Lassen Sie mich dafiir etwas weiter ausho-
len. Als ich meine Firma vor drei Jahren
grindete, habe ich Biomasse aus der Man-
del- und Olivenélproduktion vertrieben.
In Deutschland wollte ich Partner fiir die
Produktion von Pellets aus dieser Masse
gewinnen. Neben Oliven und Mandeln
werden auch Aprikosen intensiv bei uns
angebaut. Sie werden getrocknet oder zu
Marmelade weiterverarbeitet. Ich wollte
die ,,Abfallprodukte® aus dieser Produk-
tion ebenfalls fiir die Pellet-Produktion
verwenden. Dabei bin ich auf etwas ge-
stoflen. Die Steinfrucht hat eine Beson-
derheit, in ihrem Inneren steckt ein man-
delartiger Kern. Sie haben das sicherlich
selbst schon einmal geschen, wenn Sie
einen Aprikosenstein geknackt haben.
Dieser Kern ist sehr wertvoll fiir die Le-
bensmittelindustrie, er kann wie Mandeln
zu einer Masse weiterverarbeitet werden,
die Persipan genannt wird. Das ist nicht
neu, in Asien gibt es einige Firmen, die

fir den Weltmarke produzieren. Aber fiir
mich war das neu. In Tunesien gibt es kei-
ne einzige Firma, die sich darauf speziali-
siert. In Deutschland habe ich mich mit
einem Produzenten von Marzipan getrof-
fen. Die Berliner Firma interessiert sich
schr fiir Aprikosenkerne und hat sie bis-
her immer in Asien eingekauft. Ich kann
sie aber schneller und giinstiger anbieten.
Fiir mich ist es wirtschaftlich natiirlich viel
attraktiver, ein wertvolles Lebensmittel
zu verkaufen, als Pellets. Ich bin dadurch
vom Recycling zum Upcycling aufgestie-
gen, von der Schale zur Frucht.

Verkaufen Sie jetzt nur noch Aprikosen-
kerne?

Bisher habe ich noch gar nichts verkauft.
Fiir Moll Marzipan GmbH war das Ge-
schift so attraktiv, dass sie gleich 20 Ton-
nen monatlich bestellt haben. Ich konn-
te aber gar nicht so viel liefern. Ich bin
dann zur Bank gegangen und habe einen
Kredit fiir den Ausbau meiner Produk-
tion beantragt. Den habe ich dann auch
bekommen, weil ich einen starken deut-
schen Geschiftspartner nachweisen konn-
te. Gerade sitzen wir in den Startldchern
und schen den Aprikosen beim Reifen zu.
Die Ernte beginnt im Juni und dauert bis
September. Die nichsten Hochzeitstorten
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bald mit
Persipan aus unseren Kernen verziert sein.
Rund 70.000 Euro Umsatz im Monat ma-
chen wir jetzt monatlich allein mit dem
deutschen Kunden, nur noch ein Viertel

in Deutschland kénn:tc

unseres Geschiifts bestreitet die Biomasse.
Und ich méchte gern weitere deutsche
Abnehmer gewinnen.

Herzlichen Gliickwunsch zu Ihren Erfol-
gen! Was wiirden Sie anderen MP-Teil-
nebhmern raten?

Ich finde, nicht nur die Zeit wihrend der
Trainingseinheiten ist wichtig. Von un-
schitzbarem Wert sind auch die Zeiten
dazwischen, beim Abendessen oder in
den Mittagspausen. Ich habe sie genutzt,
um Kontakt zu den Seminarleitern zu be-
kommen und informelle, sehr personliche
Gespriche zu fithren. Diese Leute haben
einen wertvollen Wissens- und Erfah-
rungsschatz. Fernab vom standardisierten
Seminarprogramm kann man ganz indivi-
duelle Tipps bekommen. Auf diese Weise
habe ich ibrigens meinen zweiten neuen
Geschiftspartner gewonnen, die Condio
GmbH.

Ein weiterer Abnebmer von Aprikosen-
kernen?

Mitnichten! Condio stellt Zusatzstoffe
und Stabilisatoren fiir die Lebensmittelin-
dustrie her. Das war eigentlich nicht mein
Geschiftsfeld, aber der Bedarf in Tunesien
ist grof8. Das Gesprich verlief so gut, dass
wir exklusiver Vertriebspartner des Fami-
lienunternehmens aus Werder geworden
sind. Wir haben bereits fiir eine Million
Euro Liefervertrige Gber Stabilisatoren
z.B. fir Joghurt, Kise und Mayonnaise
mit drei grof8en tunesischen Milchunter-
nehmen abgeschlossen.

Herr Zelleg, wir danken Ihnen fiir das

Gesprich und wiinschen Ihnen weiterhin

viel Erfolg fiir die Zukunft! 1
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Moldauischer Bauzulieferer vertritt immer mehr deutsche Firmen

Ins VIP-Segment aufgestiegen

Die Anfange von Mihai Bostan, einem Betriebswirt aus Chisingu, waren eher
bescheiden. Vor rund zehn Jahren machte er sich in der boomenden Bau-
branche selbstandig. Mit seiner Firma M&M Comert belieferte er Baumarkte
mit heimischen Produkten. Aber der ehrgeizige Jungunternehmer wollte
mehr. 2010 stieB er zufallig in einem Wirtschaftsartikel auf das MP. Das war
der bisher groBte Impuls fir seine Geschéaftsentwicklung, sagt er.

Mihai Bostan Chisiniu. »Ich

wollte internatio-
nal werden®, sagt
F der 37-Jahrige
. _ Iﬁber seine  Mo-
: tivation, sich fir
i
W

das Programm zu
bewerben. Es falle
QU .

' = ihm heute schwer,
e ’” zu  entscheiden,
was ihm am MP am meisten geholfen
habe. ,,Ich glaube, es ist die Mischung aus
allem®, sagt der Firmenchef, der nach ei-
genen Worten zunichst insbesondere von
den Kontakten und der Reputation des

Programms profitiert hat.

Sein erster deutscher Geschiftspartner
wurde die CEDIMA GmbH, die in Cel-
le Werkzeuge und Maschinen fiir die
Bauindustrie herstellt. Der durchsetzungs-
starke Bostan konnte die Niedersachsen

MerM Comert

Ihre Meinung interessiert uns!

schnell iberzeugen, obwohl er damals
noch keine internationale Erfahrung hat-
te. ,Ich war ja ein unbeschriebenes Blatt.
Dass man mir trotzdem vertraute, lag,
glaube ich, am guten Ruf des Programms®,
sagt er. Die Trainings hétten ihm auf8er-
dem das nétige Know-how vermittelt und
geniigend  Selbstbewusstsein  verlichen,
um kompetent vor seinen Geschiftspart-
nern aufzutreten.

Wenn in Chisiniu mit deutscher Qua-
litat gebaut werden soll, dann geht man
gern zu Bostan. ,Billiganbieter entspre-
chen nicht unserer Geschiftsphilosophie.
Wir arbeiten im VIP-Segment®, sagt der
Firmenboss. Sein jiingstes Projekt ist ein
400m> grofler Showroom, in dem er sei-
nen Geschiftskunden Produkte im Wert
von iiber 400.000 Euro prisentiert — unter
anderem von CEDIMA, vom Werkzeug-
bauer PROJAHN in Dietzenbach und

o
'vh""h il
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oy, gt [ @RiE 11 1]
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Unter http://feedback.managerprogramm.de haben
Sie die Mdglichkeit, uns ein Feedback zu diesem Journal
zu geben.
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von ENDRESS, eciner Firma in Bempf-
lingen, die Aggregate fiir die Stromerzeu-
gung fertigt. Auflerdem hat er hier auch
ein produktiibergreifendes Service-Cen-
ter eingerichtet. ,Alle meine Mitarbeiter
werden in Deutschland geschult®, sagt er.
Auflerdem stirke der personliche Kontakt
die Geschiftsbezichung und die Identifi-

kation mit den Marken, berichtet Bostan.

Sein Portfolio an deutscher Markenware
erweitert der moldauische Unternehmer
bestindig. Pro Jahr ein neuer Geschifts-
partner, fiir den er offizieller Handler wird
— das war sein Schnitt in den letzten sie-
ben Jahren. Das schligt positiv zu Buche.
Seinen Umsatz konnte er seit seiner Teil-
nahme am MP im Jahr 2010 jahrlich um
75 Prozent steigern.

Die aktuell angespannte politische und
wirtschaftliche Situation im Land mache
sich auch in seinem Geschift bemerkbar,
berichtet er. Die Baubranche gehort aber
immer noch zu den wichtigsten Wirt-
schaftsmotoren, mit zweistelligen jahrli-
chen Zuwachsraten. Gut laufen vor allem
von der EU geforderte Infrastrukeurpro-
jekte. Die Europiische Bank fiir Wie-
deraufbau und Entwicklung finanziert
derzeit ein Grof8projekt fiir die Moderni-
sierung der Wasserversorgung in Chisindu
mit 60 Millionen Euro. Bostan hat sich in
einer 6ffentlichen Ausschreibung im Rah-
men dieses Projekes gegen die Konkurrenz
durchgesetzt und liefert Fugenschneider
von CEDIMA und ENDRESS.

In Zukunft will Bostan auch auslindische
Mirkte erobern. Fiir ENDRESS startet
M&M Comert bald als offizieller Dealer
im Nachbarland Ruminien und fiir PRO-
JAHN in der Ukraine. Ein sehr personli-
ches Anliegen ist Bostan der Ausbau des
Alumnivereins ,Invent Moldova®, dessen
Vorsitzender und Griindungsmitglied er
ist. Ehrenamtlich organisiert er internatio-
nale Veranstaltungen und Wirtschaftstref-
fen und gibt gern sein Wissen in punkto
Geschiftsaufbau mit Deutschland weiter.
»Ich méchte dazu beitragen, dass alle so
gute — und noch bessere — Ergebnisse vom
MP nach Hause tragen®, sagter. ll

Ehemaliger Banker produziert Bio-Chips

Innovative Gesundheitssnacks

von morgen

—

Sergiy Schakola hat 2007 am MP in Deutschland teilgenommen. Die Fortbil-
dung sollte sein Leben verandern, denn damals reifte in ihm der Wunsch, sich
selbstandig zu machen. Seinen Traum verwirklichte er einige Jahre spater mit
einem eigenen Bio-Laden. Der nachste groBe Wandel in seinem Leben fand
2014 statt, als er gezwungen war, seine Heimat Donezk zu verlassen. Die
Krise nutzte er als Chance und stieg in die Produktion von Bio-Chips ein.

Kiew. ,,Es war fiir mich sehr motivierend
zu sehen, mit welchem Enthusiasmus in
Deutschland Firmen gefiihrt werden und
welche Unterstiitzung sie haben®, sagt
Sergiy Schakola tiber sein Training. Als er
nach Deutschland kam, war er stellvertre-
tender Leiter einer ukrainischen Bankfi-
liale. Wihrend der Fortbildung wuchs in
ihm der Wunsch, sein eigenes Unterneh-
men aufzubauen. Am liebsten im Bereich
der gesunden Ernihrung, mit der er sich
zu dieser Zeit viel beschiftigte. Doch erst
2011 war es soweit. Schakola hing seine
Bankkarriere an den Nagel und eréffnete
einen Online-Versandhandel fiir Niisse,
Trockenfriichte, Getreide, Bio-Waschmit-
tel etc., im darauffolgenden Jahr schlief3-
lich einen Bioladen. Begleitend organi-
sierte er Festivals, Vortrige und Seminare,
um in der Ukraine fiir sein Lieblingsthe-
ma zu werben. Auf einem Vortrag erzahl-
te ihm ein Gast von

seinem Plan, einen

X o ) gesunden Snack
2

N Zu  entwi-
Sy

Sergiy Schakola

ckeln und darauf ein Unternehmen aufzu-
bauen. Das war 2013.

Doch das Jahr 2014 durchkreuzte jih alle
Pline des 6kobegeisterten Unternehmers.
Die bewaffneten Auseinandersetzungen
in der Ukraine riickten seine Heimatstadt
Donezk mitten ins Zentrum des Gesche-
hens. Mit einem Mal fand Schakola sich
vor einem Scherbenhaufen wieder. Schwe-
ren Herzens lie3 er seine Heimat zuriick.
Reiste mit seiner Frau

und seinen Kindern ,,Ein Europaer konsu-
nach Kiew. Und rap- miert im Schnitt sechs
pelte sich wieder auf.  Kijlo Snacks im Jahr*.

In der Hauptstadt

schloss sich der Unternehmer mit jenem
Vortragsgast zusammen, der ihm seiner-
zeit von dem gesunden Snack erzihlte,
und stieg in die neu gegriindete Firma Fu-
turefood ein. Kurze Zeit spiter wurde er
Partner und Geschiftsfiihrer. Seit Anfang
2015 produzieren sie ,Futurechips®, die
zu 100 Prozent aus Leinsamen bestehen
und ohne Chemie auskommen. Das Ziel
war, einen gesunden Snack zu kreieren,
der dem Geschmack von Kartoffelchips
maximal dhnlich ist. Obwohl das Startup
erst ein knappes Jahr alt ist, konnen die
Griinder schon davon leben und haben
die ersten Mitarbeiter eingestellt. Thre
Chips vertreiben sie bisher vornehmlich
auf dem heimischen Markt in Bio-Liden
und in Supermirkten.

Erst durch die Teilnahme am MP ist der
Betriebswirtzum Unternehmer geworden,
seinen internationalen Durchbruch will er
jetzt mit Hilfe eines weiteren Forderpro-
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jekts schaffen. Im Rahmen des Freihan-
delsabkommens zwischen der EU und der
Ukraine werden Agrarunternehmen beim
Markteintritt in die EU unterstiitzt. Auch
Futurefood nimmt an der Mafinahme teil.
»Ein Europder konsumiert im Schnitt
sechs Kilo Snacks im Jahr, ein Deutscher
drei Kilo - und ein Ukrainer bringt es
nur auf ein halbes Kilo®, sagt Schakola,
der sich - trotz des geringeren Verbrauchs
— fiir Deutschland als Eintrittsmarkt ent-
schieden hat. ,Durch
das MP kenne ich mei-
ne potentiellen Kun-
den. Und ich weif3, dass
meine Idee auf dem
deutschen Marke funktioniert®, sagt der
Jungunternchmer, der tiber das EU-Pro-
jekt in den nichsten Monaten Hilfestel-
lung unter anderem zum rechtlichen Rah-
men von Lebensmittelexporten bekommt
sowie Tipps zur Partnersuche.

Bisher ist die Produktionsmenge von Fu-
turefood iiberschaubar. 120.000 Tiiten
werden im Jahr hergestellt. ,Wir haben al-
les mit Eigenkapital gestemmt, ohne Kre-
dite®, sagt Schakola stolz. Bald wird das
Sortiment um zwei weitere Geschmacks-
richtungen erweitert — Kriuterchips und
sifle Chips, letztere auf Grundlage von
getrockneten Frichten. Sein Rezept hat
Schakola patentieren lassen. Die Produk-
tion und Zusammensetzung seien einma-
lig am Marke, sagt er. Die besten Kunden
sind iibrigens seine vier Kinder, die schon
ungeduldig auf die neuen Geschmacks-
kreationen warten. ll
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Russische Unternehmen investieren in der Bundesrepublik

,Der Technologie-
standort Deutschland
inspiriert mich*

Der schwache Rubel steigert die Attraktivitat russischer Waren und Dienst-
leistungen im Ausland. Zusatzlich zwingt die maue Konjunktur in Russland
viele Unternehmen auf Exportmarkte. Als Vertriebsstiitzpunkt auf dem
europdischen Markt sind Standorte in Deutschland beliebt. Kein Wunder:
Millionen Deutsche sprechen Russisch, wochentlich gibt es zwischen
Russland und Deutschland 350 Flugverbindungen und die Kulturen sind
sich ahnlich. Bei der Firmengriindung hilft Germany Trade & Invest.

Deutschland steht bei vielen Russen hoch
im Kurs. Nicht nur wegen des Biers am
Oktoberfest oder der Shoppingmeile Kur-
fiirstendamm in Berlin. Mittlerweile le-
ben iiber 221.000 Russen in Deutschland.
Es gibt fast 100 zweisprachige Schulen
— verteilt auf das ganze Bundesgebiet. Au-
Berdem sprechen mehr als sechs Millionen
Deutsche Russisch. Oder verstehen diese
Sprache zumindest. Und es gibt fiir Rus-
sen gute Griinde, gemeinsame Geschifte
in Deutschland zu machen. So beliefen
sich die russischen Exporte nach Deutsch-
land 2015 auf 22,8 Milliarden Euro. Die-
se Waren verkaufen sich nicht von allein.
Darum haben Hunderte russische Firmen
in den vergangenen Jahren Vertriebsbiiros
in Deutschland eroffnet. Wie etwa Gaz-
prom und der Erdélkonzern Lukoil oder
der Holzgigant Ilim Timber.

Ein relativ junger Trend: Russische IT-Unter-
nehmen, die seit Jahren ihre Exporte steigern,
steuern iiber ihre Filialen in Deutschland den
gesamten Westeuropa-Vertrieb. Dazu zihlen
nicht zuletzt der Anti-Viren-Spezialist Kas-
persky oder der Ubersetzungsdienst Abbyy.
Interessante Fufinote: Mittlerweile geht es
oftmals nicht mehr nur um den Vertrieb,
sondern um Weiterentwicklungen und An-
passung russischer Software oder Telekom-
munikations-Dienstleistungen an den deut-
schen und europaischen Marke.

Sowohl Abbyy, als auch Kaspersky haben
sich in Bayern angesiedelt. Im Jahr 2015
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beschiftigten die 300 russischen Unter-
nchmen in Bayern 4.750 Mitarbeiter.
Die meisten russischen Firmen sind aber
in Berlin gemeldet: 315. Auch Nord-
rthein-Westfalen, Baden-Wiirttemberg und
Hessen sind beliebte Investitionsstandor-
te bei russischen Firmen.

Russische Firmen schitzen Innovations-

kraft Deutschlands

Ausgezeichnete Infrastrukeur, starke For-
schung und ein riesiger Markt — das sind
Hauptkriterien, weshalb sich russische
Investoren fiir Deutschland als Investi-
tionsstandort  entscheiden. Juri Zigul-
ja, Geschiftsfrither von Mango-Office,
verspricht sich von seinem Deutsch-
land-Engagement zudem ,Inspiration®
Mango-Office mit 500 Mitarbeitern welt-
weit ist Russlands erster Cloud-basierter
Kommunikationsdienstleister. Die Firma
bietet seinen Kunden virtuelle Telefonan-
lagen an. Mango-Office hat 2014 seinen
Europa-Sitz in Berlin eréffnet mit einem
Rechenzentrum in Frankfurt am Main.

Und das nicht ohne Grund. Geschiifts-
fuhrer Juri Zigulja lobt Deutschland fur
dessen revolutionire Technologien. Er
rechnet mit einer nachhaltigen Nachfrage
nach Cloud-Telekommunikationslsun-
gen. ,Vor allem von kleinen und mittel-
staindischen Unternehmen, dem Motor

der deutschen Wirtschaft®, sagt Zigulja.

Deutschland kann tatsichlich mit vie-
len Vorteilen trumpfen: Es ist die grof-
te Volkswirtschaft in Europa mit einer
extrem hohen Produktivitit, einem gu-
ten Bildungssystem, hoch qualifizierten
Arbeitskriften und einem engen Ver-
kehrsnetz. Hunderte sogenannte Hidden
Champions aus dem Mittelstand machen
das Land zu dem, was es ist: der europi-
ische Wirtschaftsmotor. Mit enormer In-
novationskraft. Ob Automobilbau, Indus-
trie 4.0, Erneuerbare Energien, Pharmazie
oder Chemie — in vielen Branchen sind
deutsche Firmen der Konkurrenz um Lin-
gen voraus. Das kénnen sie aber nur sein
dank starker, internationaler Zulieferer
— cine grofle Chancen fiir viele russische
Unternehmen. Sei es aus dem I'T-Sektor,
der Chemie- oder Logistikbranche.

Tipps fiir die Firmengriindung in
Deutschland

Zu einem guten Investitionsstandort ge-
hort auch Rechtssicherheit. Und zwar

F | e

N
Nach Deutschland - mit starken Helfern

Erste Anlaufstelle fiir russische Unternehmen
auf dem Weg nach Deutschland ist das gtai-
Biiro in Moskau. Dort vermitteln russischspra-
chige Mitarbeiter den direkten Kontakt zu den
gtai-Branchenspezialisten in Deutschland. Diese
versorgen potentielle russische Investoren mit
aktuellen Marktinformationen und Berichten zu
verschiedenen Branchen. Und zwar zu Maschi-
nenbau, Energie, IT und einem Dutzend weiterer
wichtiger Sektoren. Die gtai-Branchenexper-
ten stellen auch den Kontakt her zu einzelnen
Bundeslandern oder regionalen Clustern. Sie
informieren (iber Mietpreise, Kosten rund um
die Unternehmensgriindung, Anmeldeformalien,
rechtliche Grundlagen, Steuern, Fordermecha-
nismen, Kreditmdglichkeiten sowie (iber die
Lohne an den jeweiligen Standorten. Und zwar
heruntergebrochen auf die Bediirfnisse und die
Branche eines jeden Unternehmens. Wichtig: All
diese Dienstleistungen sind kostenfrei.

Russische Unternehmen in Deutschland nach Bundeslandern*
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angefangen bei der Firmengriindung bis
hin zu Steuer- und Aufenthaltsfragen.
Gerade die Firmengriindung ist kein He-
xenwerk. Die meistgewihlte Rechtsform
in Deutschland ist die Gesellschaft mit
beschrinkter Haftung (GmbH). Sie ih-
nelt der russischen OOO und setzt ein
Mindestkapital von 25.000 Euro voraus.

Die Griindung selbst dauert hochstens
zwei Wochen. Dazu ist zunichst ein Ge-
sellschaftsvertrag notwendig. Ein Notar
beurkundet diesen Vertrag und erstellt
eine Gesellschafterliste. Sobald die Stamm-
einlage auf das Geschiftskonto der Gesell-
schaft einbezahlt ist, meldet der Notar die
GmbH-Griindung beim Handelsregister
des zustindigen Amtsgerichts an. Die Be-
stitigung der Eintragung verschicke das

Amtsgericht in der Regel nach ecinigen

Tagen Bearbeitungszeit. Die Kosten fir
diesen Prozess sind iiberschaubar. Ein No-
tar kostet circa 800 Euro, das Amtsgericht
stellt pauschal 150 Euro in Rechnung. Des
Weiteren fallen Kosten fiir die Erstellung
der Eroffnungsbilanz an sowie die Mit-
gliedsbeitrige bei der Industrie- und Han-
delskammer oder der Handwerkskammer.

Vorsicht Aufenthaltstitel: Zur GmbH-
Griindung reicht einem russischen Ge-
schiftsmann zunichst ein einfaches Schen-
gen-Geschiftsvisum. Allerdings garantiert
eine laufende GmbH noch keinen festen
Aufenthaltstitel in Deutschland. Will der
russische Unternehmer kiinftig seine deut-
sche Firma auch als Geschiftsfithrer von
Deutschland aus leiten, braucht er einen
stindigen Aufenthaltstitel. Zustindig ist
die Auslinderbehorde an jenem Standort,

FACHTHEMEN

an dem auch die GmbH registriert ist. Dort
sind nicht nur die GmbH-Griindungsdo-
kumente vorzulegen. Der russische Unter-
nehmer muss dem Entscheider im Auslin-
deramt beweisen, dass sein Businessplan
mittel- bis langfristig erfolgreich ist und die
Finanzierung stimmt.

Harte Euro fiir russische Projekte

Fiir eine ganze Reihe von Projekten diir-
fen Investoren mit staatlichen Subventi-
onen rechnen — sei es vonseiten der Eu-
ropaischen Union, vom Bund oder den
Lindern. Besonders bei forschungs- und
entwicklungsintensiven Projekten  gibt
es eine ganze Reihe von Férderprogram-
men. Dasselbe gilt fir Investitionskredite:
Angeboten werden sie von den Landes-
entwicklungsbanken, der Kf W Banken-
gruppe auf Bundesebene sowie von der
European Investment Bank.

Eine weitere, zusitzliche Option ist das In-
vestitionsbeihilfe-Programm des Bundes.
Dieses erstattet in ausgewihlten Regionen
Deutschlands iiber einen Zeitraum von
zwei Jahren hinweg 40 Prozent der Kosten
fiir Gewerbeimmobilien, Maschinen, Aus-
riistung, immaterielle Kosten oder die Ver-
tricbskosten. Dazu miissen Langzeitarbeits-
plitze geschaffen werden. Und Ausriistung
und Stellen miissen mindestens fiinf Jahre
lang bestehen. Wer dariiber hinaus Lang-
zeitarbeitslose in Lohn und Brot bringt, der
erhilt nicht nur bei der Auswahl Hilfe vom
lokalen Arbeitsamt. Es {ibernimmt auch
noch drei Monate lang die Ausbildung der
Mitarbeiter und in den ersten zwolf Mona-
ten bis zur Hilfte der Lohnkosten. W

Kontakt:

Germany Trade & Invest

Biiro Moskau

1. Kasatschij Pereulok 7, 119017 Moskau
Ansprechpartner: Liubov Markova
Liubov.Markova@gtai.de

Tel.: +7 495/234 49 56

Bernd Hones hat Politik- und Wirtschafts-
wissenschaften studiert und ist gelernter
Journalist. Seit ber acht Jahren leitet

er das Biro von Germany Trade & Invest

in Moskau. Von dort aus recherchiert

3
p und schreibt er Branchen-, Regional-
‘ ‘ und Makroanalysen zu Russland. Und
'\ unterstiitzt russische Firmen bei der

Firmenansiedlung in Deutschland.
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Zukunftsorientierte
Unternehmensfuhrung

FACHTHEMEN
Bei dieser Analyse fiel den Teilnehmern Organisationsmodell Historischer Entstehungs- | Historische oder moderne Wichtige Durchbriiche dieses Paradigmas
auf, dass sich die meisten ihrer Unter- zeitpunkt, Art der Okonomie | Beispiele gegeniiber dem vorherigen

nehmen auf der Stufe der ,, Traditionellen

konformistischen Organisation® befin- Tribale, impulsive Organisation Vor 10 000 Jahren e Sklaverei Rollenverteilung maglich. Dies fiihrt zu
den (siche Tabelle), bei der es vor allem Sténdige Machtausiibung durch den Stammesfiih- * Stammesgeselischaft * Arbeitsteilung
o Mafia o Befehlsautoritét

rer zum Erhalt der Gefolgschaft der Untergebenen. G?rtenbau .
Angst gewahrleistet den Zusammenhalt der Or- Einfache Landwirtschaft ° StraBengan.g.s
ganisation. Sehr reaktiv, Fokus auf die Gegenwart. e Stammesmilizen

darum geht, Stabilitit und Sicherheit
zu erreichen. Dafur werden klassische
pyramidale Hierarchien in der Unter-

@ nehmensfithrung eingesetzt, die Mitar- Gedeint in chaotischer Umgebung. Nomaden
beitern eher misstrauen und sie darum - - - . )
Eng mit Strategie und Personalmanagement verbunden waren die Fragen stark kontrollieren. Sie erzeugen die ,Si- g;‘::g:t’l'(')‘; AEEEEE Vor 6000 Jahren . glheasrr;?)?]t::;z:ten * Langfristige Perspektiven (Planung)
i i i irqi loeffekte®, wo Mensch den eige-
zu Unternehmensfihrung fiir MP-Teilnehmer aus Kasachstan und Kirgi- OEHEKTE , WO MERSCICn nuk an den ©1ge Stark formalisierte Rollen innerhalb einer hierarchi-  Beginn systematischer * Biirokratie * Formale Rollen (stabile und skalierbare

sistan, die im Friihjahr 2016 das MP in Hamburg absolvierten. Fast alle nen Bereich denken und die Folgen ihres « Katholische Kirche
Teilnehmer sind Inhaber und Geschaftsfiihrer von kleinen und mittleren Un-

ternehmen. Deshalb interessierten sie sich besonders fiir unterschiedliche

schen Pyramide, Anweisung und Kontrolle von oben ~ Landwirtschaft Hierarchien)

nach unten (was und wie). Stabilitit ist der hichste * Militér
Wert und wird durch exakte Prozesse gesichert, die * Die meisten Regierungs-  * Prozesse (Weitergabe des Wissens von

Handelns fiir das Gesamtunternehmen
nicht wahrnehmen. Diese Strukturen
unterdriicken die intrinsische Motivati-

Aspekte der Mitarbeitermotivation.

Hamburg. Wie erreichen deutsche
Unternehmen eine hohe Motivation
ihrer Mitarbeiter? Wie kann ich mei-
ne Firma zu einem hochgradig effizi-
enten Unternehmen entwickeln und
gleichzeitig die Potentiale meiner
Mitarbeiter férdern? Was sind die
grofiten Unterschiede in der Unter-
nehmensfithrung und Personalmo-
tivation zwischen Deutschland und
meinem Heimatland? Zwei Tage
lang tauchten die MP-Teilnechmer
aus Zentralasien in verschiedene Aspekte
von Unternehmensfithrung, Personal-,
Change- und Innovationsmanagement
ein. Das Training startete mit einem histo-
rischen Riickblick auf die Entwicklungs-
stufen von Fithrungsparadigma, beruhend
auf der Analyse von Frederic Laloux, des-
sen bahnbrechendes Werk ,Reinventing
Organisations“ 2016 auch auf Russisch
erschien  («OrkpbiBas  opranusanuu
Gyayero» ).
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Unterstiitzt durch kleine Symbole reisten
die Fithrungskrifte aus Kasachstan und Kir-
gisistan in einer Soziometrie Jahrtausende
und Jahrhunderte zuriick, um zu verstehen,
wie sich die Formen von Fithrung und damit
auch von Motivation in Abhingigkeit vom
jeweils vorherrschenden Welt- und Men-
schenbild verinderten. Mit jeder neuen Stu-
fe war es méglich, eine grofere Anzahl von
Menschen zu fithren und mit einer hoheren
Form von Komplexitit umzugehen.

on der Mitarbeiter. Die Annahme dieses
Fuhrungsparadigmas beruht lediglich
darauf, dass duflere Mittel wie
Geld diesen strukturellen Sys-
temfehler ausgleichen kénnten.
Diese Schlussfolgerung stimmte
viele Teilnehmer sehr nachdenk-

lich.

Ein Teil der zentralasiatischen
Unternehmen befindet sich aus
Sicht ihrer Vertreter auf der Stu-
fe ,Moderne leistungsorientier-
te Organisation®, fur die nach
wie vor pyramidale Hierarchien
gelten, es aber zusitzlich horizontale,
bereichsiibergreifende Kommunikation
in Form von Projekten gibt. Dadurch
wird der Blick weiter und komplexere
Abliufe sind moglich. Gleichzeitig ver-
vielfiltigen sich die Arbeitsbezichungen
und machen ecine durchgingige Kont-
rolle unméglich. Fihrung bedeutet auf
dieser Stufe Delegation und Abgeben
von Entscheidungsmacht. Das ist ein
starker Hebel zu hoherer Effektivitit

IMP—YZ.’I'[;M/Jmm' aus Zj

Zukunft ist eine Wiederholung der Vergangenheit.

Mitarbeiter ,,gehoren” der Organisation, entschei-
dend ist die Zugehdrigkeit zu einer sozialen Klasse,
Position: ,,Wir gegen die anderen“.

Moderne, leistungsorientierte Organisation

Ziel ist es, besser zu sein, als die Konkurrenz, Pro-
fite zu erwirtschaften und zu expandieren. Durch
Innovation kann man an der Spitze bleiben.

Management durch Zielvorgaben: Anweisung und
Kontrolle bei dem, was getan wird, Freiheit dabei,
wie es getan wird.

Postmoderne, pluralistische
Organisation

Innerhalb der klassischen Pyramidenstruktur, Fokus

auf Kultur und Empowerment, um eine herausra-
gende Motivation der Mitarbeiter zu erreichen.

Flihrungskrafte dienen denen, die sie fiihren. Ihre
Aufgabe ist es zuzuhdren, zu entwickeln, zu inspi-

rieren und zu motivieren.

Integrale, evolutiondre Organisation

Abschaffung alter Hierarchien, um selbstorganisiert,

ganzheitlich und bewusst zu arbeiten. GroBere Be-
weglichkeit und Bewaltigung hoherer Komplexitét.
Einbindung des gesamten Mitarbeiterpotentials.

behdrden

Generation zu Generation)

o (ffentliches Schulsystem

Beginn im 16. -17. Jh. e (Globale Unternehmen e |nnovation
Entstehen funktionsiibergreifender

Aufklarung e Privatschulen Projekte, die Pyramide wird flacher

e \Verldsslichkeit
Frilhe Industrialisierung ¢ Die meisten westlichen Vertrauen in Mitarbeiter tiber KPI
UL e | eistungsprinzip

Entstehung von Fabriken . . .
Realisierung des eigenen Potentials
unabhéngig vom sozialen Status,
Integration von Frauen und anderen
,Minderheiten“ in Prozesse

Beginn in den e Kulturorientierte Unter- e Empowerment

1960er/1970er Jahren in

nehmen wie Southwest o \yerteorientierte Kuliur

Westeuropa und den USA Airlines, Ben & Jerry’s, Werte: Gleichheit, Konsens, Harmonie
The Container Store ...
. o Stakeholder-Modell (Beriicksichtigung
* NGOs wie Greenpeace, aller Interessengruppen)
Oxfam, Soldatenmiitter
Beginn des 21. Jh. e Airbnb e Sinn, Zweck
»New Work* e 7appos e (Ganzheit
e Buurtzorg e Komplexitét
o Live@Work e Sinnhaftigkeit

Quelle: Frederic Laloux, ,,Reinventing Organisations®, Verlag Franz Vahlen, Miinchen 2015, S. 36 - 37.

und trigt gleichzeitig zu besserer Mo-
tivation bei, weil Menschen mehr zuge-
traut wird, selbst zu entscheiden. Nach
dieser historischen Analyse auflerte cin
Geschiftesfithrer: ,,Wenn ich zuriick bin,
werde ich alle meine Abteilungsleiter
zusammen bringen und mit ihnen die-
se Reise auch machen. Ich will, dass wir
anfangen, die Silos aufzubrechen und
unseren guten Mitarbeitern endlich zu
vertrauen!“

Das interaktive Training brachte vie-
le weitere Aha-Erlebnisse zum engen
Zusammenhang von Vertrauen und In-
novation, zu Selbststeuerung und netz-
werkartigen Organisationen der Zu-
kunft. Die Teilnehmer packten fiir sich
einen ganzen Instrumentenkoffer zur
Unternehmens- und Mitarbeiterfiih-
rung und fuhren mit konkreten Ideen
nach Hause. B

e Selbstorganisation

Dr. Heike Pfitzner, Mitbegriinderin des

U Hub in Hamburg (,Presencing*),
modulare Leadership-, Feedback- und
Change-Trainings, Projektleitung zur
Trainingsserie in fiinf russischen Stadten
zu Projekt- und Kulturmanagement in
Kooperation mit Goethe-Institut Moskau
und Robert-Bosch-Stiftung. Fiihrt Semi-
nare fiir MP-Teilnehmer in Deutschland durch.

Dr. Julia Moritz ist seit 2009 bei
COGNOS International bzw. seit 2015
als Leiterin von Akademie International
in Hamburg tétig. Bei MP ist sie fir die
; Gesamtorganisation verantwortlich und
& als Trainerin tatig.
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VDMA: Dem Maschinenbau kommt bei der Digitalisierung
der Produktion eine Schliisselrolle zu

Wandel gestalten —
Industrie 4.0

Es ist nicht das erste Mal, dass die Informationstechnologie
die Strategien und operativen Prozesse der Unternehmen
verandert. Zweimal schon war dies der Fall: in den 1960-
1970er Jahren mit der Automatisierung einzelner Tatig-
keiten und in den 1980-1990er Jahren mit der rasanten
Verbreitung des Internets in Industrie und Wirtschaftswelt.
Diesmal ist die Veranderung noch weitgehender.

Kein Wunder: Denn in der digitalisier-
ten Fabrik, geprigt von Automatisierung
und Vernetzung, ist die zentrale Steue-
rung bald Vergangenheit. Das neue Prin-
zip lautet dezentrale Selbstorganisation:
Intelligente Produkte steuern aktiv den
Produktionsprozess, kommunizieren
tber die gesamte Wertschopfungskette
hinweg und der komplette Lebenszyklus
eines Produkes wird verfolgbar. Hersteller,
Lieferanten sowie Kunden werden mitei-
nander vernetzt und die Innovationszy-
klen verkiirzen sich. Hinzu kommt, dass
Komponenten der Produktion smarte
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Eigenschaften erhalten und somit neue
Funktionen und Dienste iibernehmen.
Technisch méglich machen dies integrier-
te Sensoren, Prozessoren und Netzwerk-
technik sowie die Anbindung an Daten-
managementsysteme.

Die wesentlichen Effekte dabei lauten:
mehr Flexibilitit und Individualitit in
der Produktion, Stichwort Losgrofie 1,
direkte und einfachere Reaktion auf An-
derungen und Stérungen im Produktions-
prozess sowiec mehr Ressourcenefhizienz
und Kosteneinsparungen. Insgesamt also

ein neues Leistungsniveau fiir die einge-
bundenen Industriesegmente. Konkret
sind es laut einer Studie des Bundeswirt-
schaftsministeriums in den nichsten fiinf
Jahren ca. 153,5 Mrd. Euro, die das volks-
wirtschaftliche Potential von Industrie 4.0
fir Deutschland betrigt.

Industrie 4.0: Die vierte industrielle Re-
volution

Der Begriff Industrie 4.0 wurde in
Deutschland geprigt und steht synonym
fir die Verschmelzung von Produktions-
technologien mit IT- und Internettechno-
logie. Die Herkunft des Begriffs ist dabei
kein Zufall, denn Deutschland hat eine
Fihrungsrolle bei Industrie 4.0, die die Be-
deutung des Industriestandorts insgesamt
verdeutlicht. Im Unterschied zu anderen
klassischen Industrielindern ist die Bun-
desrepublik den (Irr) Weg ciner De-Indust-
rialisierung nicht gegangen, im Gegenteil:
Hier hat die Industrie einen festen Platz
und das zahlt sich heute aus. Deutschland
ist als weltweit fithrender Industriestand-
ort in einer starken Position und sichert
sich somit die wichtige Grundlage fiir Ar-
beitsplitze und Wohlstand.

Mittendrin: Der Maschinen- und Anla-
genbau

Der deutsche Maschinen- und Anla-
genbau hat an diesem Erfolg einen ge-
wichtigen Anteil und mit Blick auf das
Thema Industrie 4.0, die Digitalisierung

der Produktion, kommt ihm eine Schliis-
selrolle zu. Als Riickgrat der deutschen
Industrie ist er ein Garant fiir Wachstum
und Wohlstand in unserer Gesellschaft,
iiber eine Million Menschen sind im
Maschinenbau beschiftigt, so viele wie
in keinem anderen Industriezweig. Hin-
zu kommt die wichtige Bedeutung als
Anbieter und Anwender von Industrie
4.0-Technologien, gepaart mit der In-
novations- und Marktfithrung in vielen
Bereichen. All dies verpflichtet geradezu,
neue Entwicklungen in der industriellen
Produktion aktiv mitzugestalten.

Und es gibt ein weiteres zentrales Argu-
ment fir die groffe Relevanz des Maschi-
nenbaus: Er ist im Zeitalter von Industrie
4.0 die Datenquelle der globalen intelli-
genten Produktion. Denn er erfasst die
Daten, versteht und interpretiert sie.

Wandel: Verinderungen brauchen Ge-
staltung

Bei alledem ist Industrie 4.0 ein Entwick-
lungsprozess, der nicht von heute auf mor-
gen abgeschlossen ist. Vielmehr ist es ein
Weg, den man Schritt fir Schritt gehen
muss und der nach aktiver Gestaltung ver-
langt. Damit sind ohne Zweifel zahlreiche
Herausforderungen verbunden: Von der
Datensicherheit bis hin zu Fragen rund
um die Aus- und Weiterbildung in der
Industrie 4.0. Dieser Aspekt ist beson-
ders wichtig, da die Menschen auf dem
Weg hin zu einer intelligenten Produkti-
on nicht auf der Strecke bleiben diirfen.
Denn der Mensch wird weiterhin im Mit-
telpunke stehen — als Prozessmanager und
Dirigent von Industrie 4.0.

Die mit der Digitalisierung verbundenen
Verinderungen zu ignorieren ist dabei
keine Option. Das Internet hat die private
und berufliche Lebenswelt bereits nach-
haltig verandert, und die technologische

Verband Deutscher Maschinen- und
Anlagenbau (VDMA)

Der VDMA begleitet seine Mitglieder auf ihrem
Entwicklungsweg und biindelt seine 4.0-Exper-
tise interdisziplindr im VDMA Forum Industrie
4.0. Hier werden die Themen Forschung, Stan-
dardisierung, IT-Sicherheit, Produktionsorga-
nisation, rechtliche Rahmenbedingungen und
Qualifizierung der Mitarbeiter vorangetrieben,
stets mit dem Blick auf die Mehrwerte fiir die
Unternehmen.

Entwicklung wird weiter voranschreiten —
das gilt es als Chance zu begeifen.

Industrie 4.0 ist fiir KMU und Konzerne
gleichermaflen ein Thema. Insbesondere
den Mittelstand muss man auf dem Weg
der Digitalisierung mitnehmen, denn nur
so kann die vierte industrielle Revolution
gelingen.

Geschiftsmodelle: Die Frage nach den
Mehrwerten

Zum Begriff der Chance passt die Frage
nach den Geschiftsmodellen, die sich mit
den disruptiven Verinderungen durch In-
dustrie 4.0 verbinden. Sie sind der Dreh-
und Angelpunkt, wenn es um die Frage
nach der Relevanz von Industrie 4.0 fiir
die Unternehmen des Maschinen- und
Anlagenbaus geht. Daher besteht fiir je-
des Unternehmen die zentrale Herausfor-
derung darin, konkrete Ansatzpunkee fiir
Industrie 4.0-Lésungen zu identifizieren
und umzusetzen.

Industrie 4.0 ist kein Selbstzweck bzw.
stellt selbst keinen Wert dar. Vielmehr
dienen die Losungsansitze von Industrie
4.0 als Wegbereiter fiir neue Produktin-
novationen, produktbezogene Dienst-
leistungen und verbesserte Produkti-
onsprozesse. So kann Industrie 4.0 auf
der einen Seite helfen, die Kosten in der
eigenen Produktion zu reduzieren. Auf
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der anderen Seite kénnen Produkte, die
einen Zusatznutzen aufweisen, den Um-
satz steigern.

Teamarbeit: Fortschritt braucht die
Kraft von vielen Akteuren

Letztlich ist der Erfolg von Industrie 4.0
immer vom Einzelfall abhingig. Eine
Blaupause fir die Digitale Produktion
gibt es nicht, weder im Maschinen- und
Anlagenbau, noch in anderen Industrie-
und Wirtschaftszweigen. Zugleich ist In-
dustrie 4.0 keine Parallelwelt, vor der wir
zuriickschrecken miissen. Im Gegenteil:
Es gilt, den Wandel gemeinsam zu gestal-
ten und die Chancen zu ergreifen, die uns
die Digitalisierung bietet. Dies wird nur
in Teamarbeit gelingen, sprich im Zusam-
menwirken von Industrie, Wissenschaft,
Verbinden, Politik und gesellschaftlichen
Akteuren. Das Ziel lautet: Zukunft pro-
duzieren. il

Dr.-Ing. J6rg W. Mutschler ist seit
2005 Geschéftsfiihrer Landesverband
Nord und Arbeitsgemeinschaft Marine
Equipment and Systems im Verband
Deutscher Maschinen- und Anlagenbau
(VDMA), Hamburg.
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