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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, 
Ihnen 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 für deutsche Ma-
nager „Fit für Auslandsmärkte“ 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 für Unternehmen entstehen durch den umfassenden 
Einsatz von Internettechnologien in der Produktion und darüber hinaus. Hierzulande 
spricht man von „Industrie 4.0“, die sich immer stärker auf die Wettbewerbsfähigkeit der 
Unternehmen auswirkt. Ganz klassisch geht es dabei in erster Linie um Ressourceneffi-
zienz wie Zeit, Kosten und Qualität, nicht weniger wichtig sind aber auch Flexibilität, 
Anpassungsfähigkeit und Stabilität. Und so tritt dieses Thema auf die Agenda nicht nur 
in den Industrienationen, sondern auch in unseren MP-Partnerländern, die mit Elan auf 
die globalen Märkte drängen und gerade ihren Mittelstand zukunftsfähig machen müssen. 
Einen Einblick in die Herausforderungen und Chancen der Industrie 4.0 in Deutschland 
und den MP-Partnerländern bietet unsere Rubrik „Im Fokus“.

Ich wünsche Ihnen auch bei dieser Ausgabe eine spannende Lektüre und freue mich auf 
Ihre Rückmeldungen und Leserbriefe!

Ihr Reimut Düring
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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 Köln besiegelt wurde. 
Und nun – knappe anderthalb Jahre spä-
ter – der nächste Schritt: Deutsche Unter-
nehmer können bald an einer Fortbildung 
in Mexiko teilnehmen. Nach Russland 
und China ist damit der Grundstein für 
das dritte Programm für deutsche Füh-
rungskräfte gelegt. Schon 2017 soll „Fit 
für das Mexikogeschäft“ den am mexika-
nischen Markt interessierten deutschen 
Unternehmen seine Türen öffnen. Dies 
beschlossen Regierungsvertreter beider 
Länder beim Besuch des mexikanischen 
Staatspräsidenten Enrique Peña Nieto im 
April 2016 in Hamburg.

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 Gespräche zwischen der GIZ und 
den designierten iranischen Partneror-
ganisationen. Die Koordination des Pro-

Ain Sukhna. Die ägyptische Regierung hat 
eine neue Strategie zur Förderung kleiner 
und mittelständischer Unternehmen ver-
abschiedet. Sie will den Zugang ägyptischer 
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 für KMU-Kredite bereitzu-
stellen. Dies erfuhren die Mitglieder des 
deutsch-ägyptischen Lenkungsausschusses 
Anfang März in Ain Suchna am Suezkanal. 
Mangelnder Kapitalzugang ist bis heute 
nicht nur in Ägypten einer der wichtigsten 
Hemmschuhe für die Geschäftsentwick-
lung. Er bremst den Ausbau bestehender 
Produktionskapazitäten sowie der For-
schungs- und Entwicklungsprojekte. Das 
MP als ein KMU-Förderprogramm passe 
gut in diese neue Strategie der ägyptischen 
Regierung, berichtete Mohamed Wahish, 
Vertreter des zum Industrieministerium 
gehörenden ägyptischen Handelsdienstes. 
Besonders wenn es einen spürbaren Nutzen 
für die Wirtschaft beider Länder bringt – 
und dafür sprachen deutlich die vorliegen-
den Ergebnisse der MP-Absolventen bei 
der Erreichung der Kooperations- und der 
Fortbildungsziele.

Bundeswirtschaftsminister Sigmar Gabriel 
würdigte die bisherige Zusammenarbeit 
im Rahmen des MP: „Das seit 2013 be-
stehende Programm zur Managerfortbil-
dung konnten wir heute weiter vorantrei-
ben“, sagte der Minister. „Während bereits 
über 100 junge Mexikanerinnen und 
Mexikaner in Deutschland daran teilge-
nommen haben, werden 2017 auch erst-
mals deutsche Manager mittelständischer 
Unternehmen an einem Trainingspro-
gramm in Mexiko teilnehmen.“ Das Ziel 
der Fortbildung sieht Gabriel im besseren 
Kennenlernen der jeweiligen Unterneh-
menswelten und im Erschließen von neu-
en Geschäftsmöglichkeiten für deutsche 
und mexikanische KMU.

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

gramms für die Pilotphase übernehmen 
die Iran Small Industries and Industrial 
Parks Organisation (ISIPO) und die Te-
heraner Kammer für Industrie, Bergwerke 
und Landwirtschaft. Bereits Ende 2016 
kommen die ersten iranischen Führungs-
kräfte im Rahmen einer Pilotgruppe nach 
Deutschland.

„Fit für das Mexikogeschäft“ startet in Kürze

Neuer Partner im MP: Iran

INADEM. Unter den Absolventen der 
ersten drei Jahre möchte INADEM eine 
Ausschreibung durchführen, um die drei 
besten Kooperationsprojekte mit deut-
schen Unternehmen zu identifizieren. Im 
Zwischenschritt ist eine Videokonferenz 
mit deutschen Kammern, Wirtschafts-
verbänden oder Unternehmen geplant. 
Dabei können zehn Alumni, deren Pro-
jekte die besten Bewertungen erhalten 
haben, den Rat der deutschen Praktiker 
einholen, um ihre Businesspläne für die 
Kooperationsprojekte zu verbessern. In 
Abstimmung mit der deutschen Seite 
werden in der finalen Phase schließlich 
drei Gewinner nominiert – sie erhalten 
vom mexikanischen Partner eine finan-
zielle Unterstützung für die Umsetzung 
ihrer Vorhaben.

Bundesminister Sigmar 
Gabriel (2.v.l.) mit dem 
mexikanischen Staatspräsi-
denten Enrique Peña Nieto 
(2.v.r.) und dem mexikani-
schen Energieminister Pedro 
Joaquín Coldwell (r.)

„Bestandteil einer strategischen 
Partnerschaft“

Das MP bleibt eine Erfolgsstory – nicht nur 
für die ausländischen Führungskräfte, son-
dern auch für die deutschen Firmen. Wie 
sich die Erfolge konkret gestalten, darüber 
berichtet die neue Broschüre des BMWi 
„Erschließung ausländischer Märkte“. In fast 
allen Bundesländern erzählen deutsche Un-
ternehmer aus unterschiedlichen Branchen 
von ihren Aha-Erlebnissen mit dem MP.

Da wäre z.B. Helmut Petzko, Geschäfts-
führer des Maschinenbauers Strama-MPS. 
Für die gemeinsame Produktion seiner 
Maschinen fand er über das Programm 
zunächst einen Vertriebspartner in Indi-
en. Nach vier Jahren gründeten die beiden 
dort ein Joint Venture, um Strama-Maschi-
nen für den indischen Markt direkt vor 
Ort herzustellen. Oder Gerhard Friedel, 
Geschäftsführer der Water Future Systems 
GmbH. Seine Partner für die Produktion 
des unterirdischen Bewässerungsschlauchs 
in Kasachstan kannte er bereits. Das MP 
nutzte er für eine Art Kurz-Praktikum, 
erzählt Friedel. Und blieb damit äußerst 
zufrieden: Seine kasachischen Geschäfts-
partner hätten eine exzellente Fortbildung 
erhalten. Jan Krückemeyer, Geschäftsfüh-
rer der Krückemeyer 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 öffne-
ten sich die 
Türen für seine 
Angebote. Der direkte Kontakt 
zu Entscheidungsträgern sei das A und O 
in Sachen Russlandgeschäft, erzählt der 
Unternehmer. Seitdem läuft die Koopera-
tion wie am Schnürchen.

Diese und andere Beispiele erfolgreicher Ge-
schäfte zwischen deutschen Unternehmen 
und Führungskräften aus MP-Partnerlän-
dern bieten nun viel Stoff zum Lesen, Nach-
denken oder selbst aktiv werden. Das MP 
steht allen deutschen Unternehmen offen 
– unabhängig von der Größe oder Branche.

Deutsche Unter-
nehmer berichten

Erschließung  ausländischer Märkte
Das BMWi-Managerfortbildungsgprogramm –

Erfolgsgeschichten deutscher Unternehmen

Die Zeichen für eine Verlängerung des 
Programms in 2017 um weitere drei Jahre 
stünden also günstig. So formulierte Karl 
Wendling, deutscher Co-Vorsitzende 
und Unterabteilungsleiter beim BMWi, 
seinen Gesamteindruck vom MP mit 
Ägypten. Das Programm entwickle sich 
zuverlässig und genieße einen herausra-
genden Stellenwert im Portfolio seiner 
Durchführer und beteiligter Institutio-
nen. Eine davon ist der ägyptische Part-
ner Industrial Training Council (ITC), 
dessen Geschäftsführer Mahmoud El 
Sherbiny den Co-Vorsitz auf ägyptischer 
Seite übernahm. „Das Managerfortbil-
dungsprogramm ist für uns Bestandteil 
einer strategischen Partnerschaft mit 
der deutschen Seite“, sagte El Sherbiny. 
Auch MP-Absolventen kamen zur Sit-
zung – unter ihnen zwei Vertreter des 
neugegründeten ägyptischen Alumniver-
eins (siehe auch Artikel auf S. 45). Durch 
diese Synergie ergeben sich interessante 
Möglichkeiten für die Umsetzung des 
Programms, u.a. im Hinblick auf das 
Briefing von zukünftigen MP-Teilneh-
mern. Der nächste Lenkungsausschuss 
findet 2017 in Deutschland statt.

Bereits zum zweiten Mal tagte der deutsch-ägyptische Lenkungs-
ausschuss des MP am 09. und 10. März – diesmal in Ägypten. Seit 
Programmbeginn in 2012 hat sich die Zusammenarbeit stark entwi-
ckelt. 130 Absolventen haben in dieser Zeit Geschäfte mit deutschen 
Businesspartnern im Umfang von mehr als 13 Millionen Euro initiiert. 
Die neue staatliche Strategie zur Förderung ägyptischer KMU soll Mittel-
ständlern helfen, an Fremdkapital heranzukommen.

Mitglieder des Lenkungsausschusses in Kairo

Azadi Tower in Teheran
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München. Bekannt ist Georgien allenfalls  
für den Wein, aber dass auch Dinge wie 
Tee, Kräuter, trockene oder frische Früch-
te im Portfolio stehen, ist nicht ganz so 
bekannt. „Wie Sie wahrscheinlich wissen, 
sind frische Früchte keine einfache Ware“, 
sagt George Gviniashvili, ein MP-Teilneh-
mer. „Diese zu exportieren, ist eine große 
Herausforderung: Vor allem die Kühlket-
te einzuhalten – von der Ernte über die 
Verpackung bis hin zum Endkunden in 
Deutschland – ist mit großem Aufwand 
verbunden.“ Einfacher erscheint der Ex-
port von Trockenfrüchten, Tee oder Wein.

Im MP lernten die Teilnehmer viel von 
den lebensmittelproduzierenden Unter
nehmen. Vor allem die Hygienevorschrif-
ten sind ein großes Thema. Seit dem  
1. Januar 2006 gilt in Deutschland hierzu 
europäisches Recht. Direkte Anwendung 
finden  diverse EU-Verordnungen zur 
Lebensmittelhygiene, die die bisherige 
nationale Verordnung ablösen. Es ist oft 
schwierig, Einblick in solche Unterneh-

Gesunde Lebensmittel  
aus Georgien

Georgien ist seit 2016 das neue Partnerland im MP. Die Pilotgruppe mit 
18 Führungskräften kam mit hohen Erwartungen nach Deutschland. Sie 
waren überwiegend, aber nicht nur, aus der Lebensmittelbranche. Wie bei 
jeder vierwöchigen MP-Fortbildung konnten die Teilnehmer ihr Deutsch-
landbild überprüfen und lernten bei Trainings und Unternehmensbesuchen 
sich und ihre Firmen gut darzustellen. Auch hatten sie die Möglichkeit, bei 
individuellen Geschäftstreffen in ganz Deutschland neue Geschäftsfelder 
zu erschließen. 

Gruppe die Produktion. Der Babynah-
rungshersteller Hipp aus Pfaffenhofen 
hat zudem einen besonderen Bezug zu 
Georgien. Seniorchef Claus Hipp ist ge-
orgischer Honorarkonsul für Bayern und 
Baden-Württemberg und hat eine Hono-
rarprofessur im Fach Kunst in Tiflis inne. 
Da er selbst verhindert war, empfing sein 
Sohn Stefan Hipp die MP-Teilnehmer 
und sprach offen über die Chancen und 
Risiken in Georgien für seine Firma. Hipp 
hatte einen eigenen Standort, musste aber 
die Fruchtkonzentratsfabrik in der Shi-
da Kartli Region (Innerkartlien) wieder 
schließen, da es nicht genügend geeignete 
Äpfel gab. Er lobte aber insgesamt das ge-
orgische Potential zur ökologischen Obst- 
und Gemüseproduktion und erzählte, 
dass Hipp nun in die Primärproduktion 
und die Verarbeitung von Obst und Ge-
müse (z.B. Tomaten und Äpfel) in der 
Region Kachetien investiert. Im Laufe des 
Gesprächs fand man heraus, dass ein geor-

gischer Manager aus dem Kräuterbereich 
schon bei Hipp „mitwürzt“ – über einen 
deutschen Zulieferer.

Der ökologische Markt in Deutschland 
birgt genau die Chance, die die georgi-
schen Teilnehmer suchen. Das wurde 
ihnen erst nach und nach bewusst. Da-
für brauchen manche Firmen noch ein 
Bio-Siegel, zusätzlich zu anderen Zer-
tifikaten. Eine Herausforderung wird 
außerdem sein, die georgischen Produk-
te entsprechend bekannt zu machen. 
Dies diskutierten die Führungskräfte im 
Training über Marketing und in einem 
Workshop über 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 Geschäftspartner 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, für Kunden aus dem Bereich „liquid 
food“, also vorwiegend Getränkeabfüller. 
Dort lernten die Teilnehmer Qualitätsma-
nagement aus nächster Nähe kennen. Zum 
einen wurden die verschiedenen Tools in 
der Planung, dem Engineering und dem 
Controlling erklärt. Zum anderen erfuh-
ren die Gäste aus Georgien, wie Krones in 
einer eigenen Akademie Mitarbeiter und 
auch Servicepersonal aus den Kundenfir-
men schult und somit ein hohes Maß an 
Qualität gewährleistet. 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 

Mikheil Chkuaseli

Seit 20 Jahren auf dem 
Markt und mit 350 Mit-
arbeitern zählt Geoplant 
zu den größten Teeher-

stellern in Georgien. Ursprünglich produzierte die 
Firma aus Tiflis nur schwarzen und grünen 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: Früchte- und Kräutertees. 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. 

George Gviniashvili

Wer kennt und liebt 
sie nicht, die kleinen 
leckeren frischen 
Beeren? Die Firma 

Vartsikhe Plantations Ltd. aus dem ländlichen 
Vartsikhe, südlich der größeren Stadt Kutaissi, 
produziert Blaubeeren und Himbeeren. Seit fünf 
Jahren beliefert Vartsikhe nicht nur den lokalen 
Markt, sondern exportiert die Beeren auch. 
Das Besondere ist, dass die Firma eine sehr 
zuverlässige Qualitätskontrolle verfolgt, von der 
Obstplantage bis zur Auslieferung, abgepackt 
nach Kundenwunsch. Die Produktion aus 
eigenen Plantagen beträgt 100 Tonnen pro Jahr, 
doch die Gesamtproduktion von Blaubeeren in 
Georgien nimmt rapide zu und wird nächstes 
Jahr voraussichtlich 2500 Tonnen umfassen.
In Deutschland verfolgte der Geschäftsführer 
George Gviniashvili zwei Ziele. Zum einen 
wollte er Blaubeeren auf den deutschen Markt 

Außerdem pflegt die georgische Firma Bezie-
hungen zu Kölle Etiketten im baden-württem-
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-Geschäftsführer zwei 
Großhändler, die mit osteuropäischen Lebens-
mitteln handeln. Diese machten ihn darauf 
aufmerksam, dass georgische Lebensmittel 
bisher noch nicht auf dem deutschen Markt 
etabliert seien und wenig bekannt wären. Die 
Händler waren aber interessiert an seinem Tee. 
Die Verhandlungen werden nun fortgeführt und 
es bleibt abzuwarten, ob es bald Gurieli Tee 
in Deutschland zu kaufen gibt. Die besuchten 
Unternehmen in der Region München und 
Oberbayern konnten diesen bereits als Gastge-
schenk genießen.

bringen, zum andern suchte er nach einem 
Unternehmen für Verpackungsmaschinen. 
Dazu besuchte er im Vorfeld des Programms 
die Fruit Logistica Messe in Berlin und traf 
dort die Firma Krebeck GmbH aus dem 
niedersächsischen 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 München traf der 
georgische MP-Teilnehmer die Firma Mario 
Andretta GmbH, und auch dort kam es zum 
Geschäftsabschluss für 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 ISO 
22000:2005 an.

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 Geschäfts-
führer sprang auf die georgischen Mana-
ger über. Sie stellten fest, dass man mit 
einer überzeugenden 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 für Wirtschaft und 
Energie zu präsentieren. Die Teilneh-
mer waren rundum zufrieden mit ihrer 
Fortbildung und den neu gewonnenen 
Erkenntnissen. Keso Chachava sagte ab-

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

men zu bekommen, wenn sie nicht gerade 
eine gläserne Produktion haben. Einige 
wenige Unternehmen nahmen jedoch 
den Aufwand auf sich und zeigten der 

Katharina Bömers ist seit 2011 als 
Projektmanagerin Training International 
bei der IHK München und Oberbayern für 
die Organisation und Durchführung des 
Managertrainings zuständig.

Führungskräfte aus Georgien begeistert nach der Saftverkostung 
bei Oro Obstverwertung eG

Führung durch die Dinzler Kaffeerösterei AG in Irschenberg

Gruppenarbeit bei einem Training im Seminarhotel 
der IHK Akademie Westerham
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Mannheim / Berlin. Ob Industrie, Phar-
mazie, IT, Textilbranche oder Service- 
sektor – die Manager aus Ägypten nutz-
ten ihre Zeit in Deutschland mehr als 
effizient. Während des jeweils zweiwöchi-
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 zunächst gar 
nichts von einem Treffen wissen wollte.

Masoud ist Geschäftsführer von El Masai-
ed Clothing, einem seit 1998 existieren-
den Textilproduzenten. Das Unternehmen 
beliefert große US-amerikanische Beklei-
dungsfirmen und Discounter. Während 
des MP wollte der ägyptische Teilneh-
mer neben dem Informationsaustausch 
ursprünglich die Auftragsfertigung für 
deutsche Bekleidungsunternehmen über-
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 Unternehmens, war 
zu einem Treffen mit Masoud nicht bereit. 
Die deutsche Textilindustrie sei durch aus-

Ägypter erfolgreich in 
Deutschland

Kontinuierliche Weiterentwicklung des MP
ländische Billigproduzenten gefährdet, er-
klärte er seine Ablehnungshaltung. Es galt, 
Grupp von einem wesentlichen Zweck des 
MP zu überzeugen: die 
Förderung nicht nur aus-
ländischer, sondern auch 
deutscher Unternehmen. 
Also folgten zwei weitere 
Gespräche, die unter dem 
Motto standen: Welche 
andere Möglichkeit gibt es für Masoud, mit 
TRIGEMA zu kooperieren? Die Antwort 
lag nahe: Verkauf deutscher TRIGEMA-
Produkte auf dem ägyptischen Markt. Der 
Textilhersteller aus Ägypten änderte 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 ägyptischen MP-Teilnehmer zum 
Mittagessen im Kreis der Familie in sein 
Privathaus ein. Gemeinsam überlegten 
sie, welche Produkte Masoud in Ägypten 
vertreiben könnte. Dieser arbeitet nun an 
einer Vertriebsstrategie für TRIGEMA 
in Ägypten und unterstützt damit aktiv 
den Erhalt der deutschen Textilproduk-
tion.

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 Verträ-
ge mit deutschen Unternehmen lässt sich 
der Nutzen des MP für die Erschließung 
neuer Märkte ableiten. Geschäfte zwi-
schen den KMU und der Zuwachs an 
außenwirtschaftlichen Kompetenzen bei 
jedem Teilnehmer stehen im Vordergrund 
des Monitoring- und Evaluierungssys-
tems der GIZ. Wichtig ist der GIZ und 
den Fortbildungszentren jedoch auch die 
persönliche Zufriedenheit der Teilnehmer 
mit der Fortbildung in Deutschland. War 
das Programm relevant für die Erreichung 
der individuellen Ziele? Hat es den Er-
wartungen der Teilnehmer entsprochen? 
Was würden sie verbessern? Angeregt dis-
kutierten die Programmpartner über die 
Methoden der Teilnehmerbefragung und 
über das Verfahren, die Ergebnisse des MP 
zu sichern und auszuwerten.

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

Rund 50 geplante oder bereits unterschriebene Kooperationen – das ist 
das Ergebnis der 19 ägyptischen Führungskräfte, die ihre Fortbildung im 
März 2016 absolvierten. Der wirtschaftliche Wert dieser Kontakte beläuft 
sich insgesamt auf geschätzte 20 Millionen Euro, den Großteil dieser Sum-
me machen Warenexporte aus Deutschland nach Ägypten aus.

Messbare Ergebnisse und einheitliche Qualitätskriterien waren die Schwerpunkte des diesjährigen zweitägigen 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 für das laufende Jahr.

Haytham Elsayed wäre beinahe gar nicht 
erst nach Deutschland gekommen. Der 
wettbewerbsintensive deutsche Markt 
schreckte den Geschäftsführer der Firma 
Medicinia zunächst von einer Teilnahme 
am MP ab. Doch Elsayed kam trotzdem 
zum Vorbereitungsseminar – und blieb. 
Weil er für sich ein neues Ziel entdeckt 
hatte: den Maschineneinkauf für seine 
geplante Produktionsstätte. Sein Unter-
nehmen Medicinia ist auf die Herstellung 
hochqualitativer Pharmazeutika speziali-
siert und zählt zu den größten Auftrags-
herstellern Ägyptens. Eigentlich wollte 
Elsayed aufgrund der vergleichsweise 
niedrigen Personalkosten und der hohen 
Investitionsanreize eine Produktionsstätte 
in Irland oder Spanien errichten. Umso 
bemerkenswerter war der Strategiewan-
del, welchen der Deutschlandaufenthalt 

bei ihm auslöste.

Ein Besuch beim 
Pharmaunternehmen 
Boehringer Ingelheim, 
die Teilnahme am 
German-Arab Health 

Forum der Ghorfa und sein Treffen mit 
dem Maschinenhersteller Holopack än-
derten die Meinung und somit das Ziel des 
Ägypters. Jetzt möchte er seine zukünftige 
europäische Produktionsstätte in Deutsch-
land errichten. Die ausgeprägte deutsche 
Innovationskultur und der hochmoderne 
Standard deutscher Ausrüstung hatten ihn 
überzeugt. Der Meilenplan von Elsayed ist 
ambitioniert: In drei Monaten möchte er 
seine Firma in Deutschland gründen und 
in anderthalb Jahren soll die Registrierung 
der Produkte abgeschlossen sein, um an-
schließend den Exportprozess in Gang zu 
bringen.

Die Reihe dieser Erfolgsgeschichten ließe 
sich noch um Beispiele vieler ägyptischer 
MP-Teilnehmer ergänzen. Insgesamt war 
der Aufenthalt in Deutschland nicht 
nur in wirtschaftlicher Hinsicht äußerst 
erfolgreich. Auch auf persönlicher und 
fachlicher Ebene ist er gelungen – durch 
zahlreiche Kontakte und neu gewonnene 
Kenntnisse, z.B. im Bereich Personalfüh-
rung oder Innovation.

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

Franziska Schneider ist seit Anfang 2016 
bei AHP International als Fachtutorin 
für das MP tätig. Zudem ist sie für die 
Organisation und Durchführung einzelner 
BMWi-Markterschließungsprogramme 
verantwortlich und unterstützt amerika-
nische Unternehmen beim Aufbau von 
Geschäftsbeziehungen nach Europa.

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 persönlich die 
BMWi-Referatsleiterin Yildiz Götze vor 
(siehe auch Journal 7). Sie unterstrich die 
hohe Wertschätzung, die das Programm 
im BMWi genießt: „Das MP wird regel-
mäßig als herausragendes Beispiel der bila-
teralen Zusammenarbeit zum Vorteil bei-
der Seiten gewürdigt.“ Jedoch müsse jedes 
Jahr die wirtschaftspolitische Bedeutung 
des Programms aufs Neue nachgewiesen 
werden. Dazu gehört auch, dass wichti-
ge wirtschaftspolitische Themen wie z.B. 
Energiewende oder Digitalisierung auch 
während der Fortbildung zur Sprache 
kommen. „KMU sind unsere Zielgruppe 
sowohl bei ausländischen Teilnehmern als 
auch in Deutschland“, sagte Götze. „Und 
gerade für KMU ist die Digitalisierung 
ein Schlüssel zur Sicherung ihrer Wett-
bewerbsfähigkeit. Die Industrie 4.0 ver-
spricht dabei individualisierte Produktion 
und Produkte sowie Effizienzgewinne und 
macht neue Geschäftsmodelle möglich“ 
(mehr dazu in der Rubrik „Im Fokus“). 

Volles Haus: das Arbeitstreffen 2016 
in Bonn 

Ägyptische Manager in Deutschland

Überzeugend: die 
ausgeprägte deutsche 
Innovationskultur und der 
hochmoderne Standard 
deutscher Ausrüstung 
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Tübingen. Heutzutage sind Unternehmen 
gefordert, ihre Produkte und Dienstleistun-
gen individuell zu gestalten und auf wech-
selnde Marktanforderungen schnell und 
flexibel zu reagieren. Dafür müssen 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 verstärkt Industrie 4.0-Anwendungen 
zum Zuge. Dadurch geraten traditionelle 
Wertschöpfungsketten zunehmend ins 
Wanken und weichen neuen Geschäftsmo-
dellen. Zudem setzen produzierende Unter-
nehmen verstärkt auf die Digitalisierung.

Einen ersten Einblick in neueste Tech-
nologien für Industrie 4.0-Anwendun-
gen in der Qualitätssicherung gewannen 
die MP-Teilnehmer aus Vietnam auf der 
Messe „Control“ in Stuttgart. Dort stell-
ten führende Hersteller ihre Lösungen für 
das Qualitätsmanagement sowie die Ge-
samtlösungen für die Produktionsüber-
wachung mit Soft- und Hardwarekom-
ponenten aus. „Die Messe hat mir neue 
Anwendungsfelder für mein Unterneh-
men aufgezeigt und mich auf neue Ideen 
und Lösungsstrategien gebracht. Damit 
kann ich die Qualität meiner Produkte 
stark verbessern“, berichtete anschließend 
Nguyen Nhat Quang Duong, Finanzma-
nager der Nhat Tien Trading & Manufac-

ture Co., Ltd. Für Kunden in Asien und 
Europa stellt sein Unternehmen hochwer-
tige Kunststoffbehälter mittels Hohlkör-
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“, erzählte Nguyen 
Anh Tanh, Manager beim Unternehmen 
Petrovietnam. „Die individuellen Kun-
denbestellungen werden ‘Just in Sequence’ 
an die Produktionslinie übermittelt und 
ermöglichen 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 beeindruckt 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 Qualität mit einer 
unglaublichen Geschwindigkeit und Prä-
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 verknüpft ist. Damit 
eröffnen sich für die Produktion grundle-
gend neue Möglichkeiten.“

Nicht nur die intelligente Produktion 
lernten die Gäste aus Vietnam kennen. 
Auch neue digitalisierte Konzepte in der 
Bauplanung und Bauabwicklung hinter-
ließen einen großen Eindruck, z.B. bei 
der Fichtner Bauconsulting. Das Unter-
nehmen setze neue Softwarelösungen 
ein, die das klassische Aufgabenspektrum 
von Planung über Ausschreibung bis zur 
Bauleistungskontrolle durchgängig mit 
modellbasierten Verfahren visualisieren, 
schwärmt Nguyen Anh Tanh. „Ganz neue 
Möglichkeiten ergeben sich durch ‘Aug-
mented Reality’. Besonders faszinierend 
fand ich, wie die Leitungsstränge für Was-
ser, Klima, Strom oder IT im Gebäude in 
3D-Simulationen visualisiert werden.“
    
Industrie 4.0 in Vietnam

Welche Themenbereiche von Industrie 4.0 
sind für vietnamesische Unternehmen in 
den nächsten zwei Jahren am Wichtigs-
ten? Und welche konkreten Möglichkei-
ten sehen die vietnamesischen Führungs-
kräfte, Industrie 4.0-Anwendungen in ihre 
Betriebe zu übertragen? Vietnam befinde 
sich derzeit auf dem Industrie-Standard 
2.0, meint Quach Toan Thuan. „Wir sind 
immer noch sehr stark abhängig von ma-
nueller Arbeit durch Menschen. In Zu-
kunft wird Automatisierung und Moni-
toring sowie eine in Produktionsabläufe 
integrierte Qualitätskontrolle von Ma-
schinen aber immer wichtiger“, sagt der 
Direktor der Viet Thanh Long Textiles 
Co., Ltd. „Bezogen auf mein Unterneh-
men habe ich einige wichtige Bedarfe für 
den Einsatz von Industrie 4.0 identifiziert. 
Die Garnproduktion will ich durch Ro-
boter automatisieren und die Qualitäts-
kontrolle in Echtzeit durch Fotozellen 
automatisch steuern.“ Hoang Viet Cuang, 
stellvertretender Direktor der Thanglong 
Corporation, plant, eine IT-Plattform für 
die Steuerung von Managementtrainings 
einzuführen und sein Produktionskon- 
trollsystem zu automatisieren. „Industrie 
4.0 wird die bestehenden Geschäftsmo-
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-

werke die größten Möglichkeiten für viet-
namesische Unternehmen bietet. „Damit 
können Komponenten und Ersatzteile 
bedarfsgerecht bereitgestellt und Endpro-
dukte auf Kundenanforderung und ohne 
Zeitverlust hergestellt und geliefert wer-
den.“ Eine hohe Kundenbindung sieht er 
als Ergebnis der Vernetzung des Kunden 
mit den Herstellungsprozessen mit In-
formationen über sein bestelltes Produkt. 
„Die Einführung 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 erhöhen Sicherheitsstandards.“

Durch die Digitalisierung und Industrie 
4.0 ergeben sich in Vietnam neue Mög-
lichkeiten für Unternehmen. Davon wa-
ren die vietnamesischen Führungskräfte 
überzeugt. Die meisten befragten Teilneh-
mer planen daher, Elemente von Industrie 
4.0 in den nächsten zwei Jahren in ihrem 
Heimatunternehmen zu implementieren. 
Mit neuen Ideen, vietnamesischer Flexi-
bilität und den Kenntnissen und Erfah-
rungen aus Deutschland sind sie dafür gut 
gerüstet.

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

DEUTSCHLAND

Industrie 4.0 für vietname- 
sische Führungskräfte

Prof. Dr. Bertram Lohmüller ist Direktor 
des Steinbeis Global Institute der Stein-
beis-Hochschule Berlin für den Bereich 
Innovationsmanagement. Kontakt: 
bertram.lohmueller@steinbeis-git.org

Dr. Alexander Petrihin ist Projektleiter für 
die Durchführung des Managerfortbil-
dungsprogramms bei der Export-Akade-
mie Baden-Württemberg.

Führungskräfte aus Vietnam 
zu Besuch bei Daimler

ATOS ScanBox: optische 3D-Messmaschine für effiziente Qualitätskontrolle im Fertigungsprozess 
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Frankfurt/Main. Eine gelungene Fort-
setzung des Dialogs mit den deutschen 
Partnern war das turkmenisch-deutsche 
Forum für die MP-Teilnehmer Rustam An-
nagurbanow, Leiter des Wirtschaftsreferats 

Köln. Ist der TÜV eine Organisation der 
öffentlichen Hand? Was hat der TÜV 
– der Technische Überwachungsverein – 
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 TÜV Rheinland AG ist ein privat-
wirtschaftlich agierender Prüfdienstleister 
und beschäftigt 19.300 Mitarbeiter auf 
allen Kontinenten. Die unabhängigen 
Fachleute stehen für Qualität und Sicher-
heit im effizienten Zusammenspiel von 
Mensch, Umwelt und Technik in nahezu 
allen Wirtschafts- und Lebensbereichen. 
TÜV Rheinland prüft als sogenannter 
„unabhängiger Dritter“ technische An-
lagen, Produkte und Dienstleistungen, 
führt Prüfungen im Auftrag von Unter-
nehmen durch und begleitet Projekte und 
Prozesse für Unternehmen. Dies erfolgt 
auf Basis anerkannter Standards sowie na-
tionaler oder internationaler rechtlicher 
Vorgaben. Dazu zählen beispielsweise 
deutsche oder internationale Normen von 
DIN oder ISO, aber auch Gesetze und 
Verordnungen.

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

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

sind Themen der Personal- und Organisa-
tionsentwicklung, Weiterbildungen und 
Managementseminare, Betriebliches Ge-
sundheitsmanagement, Arbeitsmedizin 
und -sicherheit sowie Personenzertifizie-
rungen, Arbeitsmarktdienstleistungen und 
Privatschulen. Der Geschäftsbereich ist mit 
rund 60 Standorten in Deutschland und in 
rund 30 Ländern auf allen Kontinenten 
vertreten. Bereits seit über 40 Jahren ist 
TÜV Rheinland in Deutschland in der 
beruflichen Qualifikation tätig und führt 
aktuell jährlich rund 12.000 Veranstaltun-
gen mit etwa 200.000 Teilnehmern durch.

Im Dienste des MP

Dieses Portfolio wird seit 2011 ergänzt 
durch das BMWi-Managerfortbildungs-
programm, das nun im sechsten Jahr insge-
samt 17 erfolgreich durchgeführte Fortbil-
dungen verzeichnet. Das Team der TÜV 
Rheinland Akademie hat den persönli-
chen und den professionellen Anspruch, 
die Teilnehmer nicht nur während ihres 
Deutschlandaufenthaltes, sondern vor al-
lem langfristig und nachhaltig zu unterstüt-
zen und mit wichtigen Fachkompetenzen 
und Aufbauwissen auszustatten. Bereits 
während des Deutschlandaufenthal-
tes erhalten die Fortbildungsteilneh-
mer neben übergeordneter Manage-
mentexpertise wichtige Informationen 
zu Produkt- oder Dienstleistungs-
zertifizierungen. 

Nach der Fortbildung in 
Deutschland profitieren sie als 
Alumni von den regionalen 
TÜV-Netzwerken im Hei-
matland. Als MP-Teilnehmer 
erhalten sie Zugang zu Fach-
vorträgen, speziellen Webina-
ren oder Inhouse-Veranstaltun-
gen, die ihren Bedarfen passgenau 
entsprechen. So arbeitet das TÜV 
Rheinland-Team in Köln eng mit den 
Auslandsstandorten zusammen und 
stellt die Weichen, um einen lückenlosen 
Übergang zu garantieren und die indivi-
duellen Ziele der Teilnehmer  nachhaltig 

fungierten sie in der turkmenischen Dele-
gation als Experten für die beiderseitigen 
Wirtschaftsbeziehungen.

„Während des turkmenisch-deutschen 
Wirtschaftstages in Frankfurt wollte ich 
meine Partner aus Deutschland und ande-
ren europäischen Ländern treffen. Das hat-
ten wir bereits nach meiner Fortbildung in 
Deutschland im Herbst 2015 vereinbart“, 
berichtet Kurbanow. „Dieses Mal haben 
wir die nächsten Kooperationsschritte 
besprochen und konkrete Pläne gemacht. 
Beispielsweise legten wir die wichtigsten 
Punkte unserer Kooperationsverträge fest 
und vereinbarten die Termine für die Ver-
tragsunterzeichnung. Von dieser Koope-
ration profitieren beide Seiten. Frankfurt 
selbst beeindruckte mich durch die allseits 
spürbare Wirtschaftsdynamik.“

Die Teilnehmer der turkmenischen Dele-
gation, die vom Präsidenten der turkme-
nischen Industrie- und Handelskammer 
Dowran Orasmyradow und dem stellver-
tretenden Wirtschaftsminister Schamyrat 
Mustafajew geleitet wurde, würdigten in 
ihren Beiträgen 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 Markt gelin-
gen. Zum Beispiel sollten beide Seiten 
im Vorfeld die Rahmenbedingungen der 
Kooperation abstecken und genügend 
Zeit einplanen, um einander gut kennen 
zu lernen.

zu unterstützen. Weiterbildungen zum 
Qualitätsberater oder Energieauditor, 
oder aber zertifizierte Qualifikationen in 
Sachen Risk Management oder Compli-
ance: Auf individueller Basis können die 
in Deutschland erlernten Kompetenzen 
vor Ort weiter ausgebaut werden.

Für den Export der eigenen Produkte not-
wendige Prüfsiegel zu erhalten, ist oftmals 
der Schlüssel zum erfolgreichen Agieren 
auf internationalem Parkett – Prüflabore 
helfen dabei, die eigenen Produkte wett-
bewerbsfähig zu machen. Die größten La-
borzentren der sogenannten Global Tech-
nology Assessment Center (GTAC) von 
TÜV Rheinland befinden sich in Bang-
kok, Budapest, Köln, Nürnberg, Mailand, 
Silicon Valley, Shanghai und Yokohama. 
Ein breites Netz von Solar Energy Assess-
ment Center konzentriert sich darüber hi-
naus auf Prüfung und Zertifizierung von 
Photovoltaikmodulen.

TÜV Rheinland agiert weiterhin als einer 
der Hauptakteure des durch die EU lan-
cierten SWITCH-Asia Programms zur 
Förderung nachhaltigen wirtschaftlichen 
Wachstums: Hier unterstützt er KMU 
der Region Shaanxi in China bei der Im-
plementierung von sauberen und effizien-
teren Technologien. Dieses ganze breite 
Angebot steht auch den MP-Alumni offen.

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 
über Fragen der bilateralen Zusammenarbeit.

Turkmenisch-deutsche 
Kooperation 

Die TÜV Rheinland Akademie: 

Genau. Richtig. 

•
Köln

Schamyrat Mustafajew, stellvertretender 
Wirtschaftsminister Turkmenistans  

Angeregte Ge-
spräche während 
des Wirtschafts-
tages 

TÜV in Köln
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Dresden. Die Arbeitsgemeinschaft Kon-
sortium Neue Bundesländer (NBL) ist als 
Gesellschaft bürgerlichen Rechts eingebet-
tet in einen Unternehmensverbund, der 
seit den frühen 1990er Jahren umfassende 
internationale Projekte realisiert. In den 
vergangenen ca. 25 Jahren hat der Un-
ternehmensverbund zunächst zahlreiche 
EU-finanzierte Projekte durchgeführt. Da-
bei stützte er sich auch auf eigene länder
übergreifende unternehmerische Projekte 
wie z. B. die Gründung eines inzwischen 
großen Fachbuchverlages in Russland oder 
die Übernahme eines großen Bildungs- 
unternehmens in Ungarn. Auf diese Erfah-
rungen greift das Konsortium auch bei der 
Arbeit im Rahmen des BMWi-Manager-
fortbildungsprogramms zurück.

Seit seiner Gründung im Jahre 1998 betei-
ligt sich NBL am Managerfortbildungs-
programm und begleitet Umstrukturie-
rungsprozesse von Unternehmen in den 
entsprechenden Zielländern. NBL verfügt 
damit über langjährige und ganz aktuelle 
Erfahrungen in der Realisierung von Ma-
nagerfortbildungen für Führungskräfte 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-
ternehmern des jeweiligen Partnerlandes 

zeichnet die von NBL betreu-
ten Teilnehmer aus. Im Bereich 
Know-how-Transfer gilt das 
Dresdener Konsortium bei sei-
nen Absolventen als bedeuten-
der Impulsgeber.

Ursprünglich hat sich NBL 
besonders auf die Arbeit mit Un-
ternehmern und Managern aus den 
GUS- und anderen postsowjetischen 
Staaten spezialisiert. Seit mehr als zehn 
Jahren betreut und begleitet es auch Füh-
rungskräfte aus den asiatischen MP-Part-
nerländern.

MP-Alumni haben mit NBL einen zu-
verlässigen Ansprechpartner, wenn es um 
Beratung zu Fragen der wirtschaftlichen 
Beziehungen mit Deutschland, um wei-
tere Kontaktvermittlung oder auch um 
außerfachliche Themen geht. Für Alumni 
werden unter anderem branchenfokus-
sierte oder auf ein bestimmtes Unterneh-
men zugeschnittene Kurzprogramme in 
Deutschland angeboten. Diese knüpfen 
individuell an das MP an und bringen 
nicht selten den Erfolg in solchen Projek-
ten voran, deren Grundstein während der 
Fortbildung in Deutschland gelegt wurde. 
Zur besonderen Stärke von NBL gehört 
extensive Netzwerkbildung. Diese Netz-
werke ermöglichen es, MP-Alumni in vie-
len ihrer Heimatländer, insbesondere aber 

im postsowjetischen Raum, direkt vor Ort 
mit Fachprogrammen und Trainings zu be-
treuen.

In mehreren MP-Partnerländern bilden 
die Absolventen von NBL eine besonders 
durch gute Beziehungen untereinander 
vernetzte Gruppe der „Dresdener“ mit 
freundschaftlich-kollegialem Verhältnis 
zum Dresdener Fortbildungszentrum. So 
ist es für NBL leicht möglich, für deutsche 
Unternehmen mit Kooperationsinteres-
sen in den MP-Partnerländern Ansprech-
partner unter den Absolventen zu finden 
und für Kontakte und Vermittlung zu 
motivieren.

Die „Dresdener“: 
gut vernetzt

•
Dresden

Führungskräfte aus Russland  
bei NBL in Dresden

Köln. Die berufliche Aus- und Weiterbil-
dung ist eine wesentliche Grundlage für 
das Wirtschaftswachstum in Deutschland. 
Mit seinen vielfältigen Ausbildungs- und 
Aufstiegsmöglichkeiten bietet das deutsche 
Berufsbildungssystem Karriereperspektiven 

und garantiert eine hohe Beschäftigungsfä-
higkeit. Die Unternehmen spielen dabei eine 
tragende Rolle – denn sie stellen die Ausbil-
dungsplätze zur Verfügung. Davon konnten 
sich 21 Führungskräfte aus Aserbaidschan 
überzeugen, die im Frühjahr 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 
Füllstandmessgeräte für 
unterschiedliche Branchen 
und hat sich als weltweit 
führender Hersteller und 
Anbieter auf seinem Gebiet 
positioniert. Im Fokus des 

Besuchs stand das duale Ausbildungssystem 
und „Succession planning“. 

Für 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-
übernahme. Dass die duale Ausbildung 
entscheidend für 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 für 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 benötig-
ten Fachkräfte und ermöglicht den Mitar-
beitern gleichzeitig eine interne Karriere. 
Dass das funktioniert, dafür sorgt das inter-
ne „Succession planning“, die Karriereleiter 
innerhalb der Firma. Die einzelnen Schritte 
der Laufbahn werden sorgfältig geplant – 
ausschlaggebend sind dabei die Vorausset-
zungen der Mitarbeiter und der zeitliche 
Rahmen des Prozesses. Beides fließt 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 weiß, 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 überzeugt: Sie trägt zur 
Sicherung der Fachkräfte bei und damit 
zum Erfolg des Unternehmens.

Das Thema Human Ressource Management ist ein Dauerbrenner unter 
ausländischen MP-Teilnehmern. Angesichts großer Branchenhetero-
genität mancher MP-Gruppen ist das oft der gemeinsame Nenner, von 
dem alle Teilnehmer gleichermaßen profitieren – insbesondere wenn sie 
sich die Tipps und Tricks aus der Praxis von deutschen Unternehmern 
erklären lassen. So entpuppte sich der Besuch der aserbaidschanischen 
Führungskräfte bei der KROHNE Messtechnik GmbH als ein Highlight der 
MP-Fortbildung, stand doch neben den Fertigungsprozessen die duale 
Berufsausbildung als eine Maßnahme der strategischen Mitarbeiterplanung 
in Verbindung mit der dualen Berufsausbildung auf dem Programm. 

Ein Erfolgsfaktor  
deutscher Unternehmen

Berufliche Aus- und Weiterbildung

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

Manager aus Aserbaidschan 
in Deutschland
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Führungskräfte aus Mexiko bei der CONTAG AG in Berlin

Eine besondere Unternehmenskultur

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

Im März 2016, gut ein Jahr nach der Fortbildung „Fit für das Chinageschäft“, 
trafen sich die Teilnehmer des Jahrgangs 2014 zum Follow-up-Seminar bei 
der GIZ in Bonn, um über die neuesten Entwicklungen, den 13. chinesischen 
Fünfjahresplan und ihre Aktivitäten im Chinageschäft zu sprechen.

Berlin. Die CONTAG AG stellt Leiter-
platten-Prototypen im Express-Dienst für 
die Elektronikindustrie her. Der Berliner 
Mittelständler produziert mit moderns-
tem Equipment im Drei-Schicht-Betrieb 
und bietet eine 24-Stunden-Beratung für 
die Kunden, um eine besonders schnelle 
Lieferung zu garantieren. Das oberste Ziel 
des Unternehmens ist die vollkommene 
Zufriedenstellung der Kundenwünsche 
– gleichzeitig ist es aber auch das erklärte 
Ziel, eine positive Unternehmenskultur 
und eine familienfreundliche Personal- 
politik zu pflegen.

Kontinuierliche Verbesserung von Pro-
zessen und innovative Lösungen stünden 
ganz oben auf der Agenda, erläuterte der 
langjährige Mitarbeiter Guido Strehl,  As-
sistent des Vorstands, den mexikanischen 
Managern. Für diese Bemühungen und 
die erfolgreiche Entwicklung erhielt das 
Unternehmen im Jahr 2015 den Großen 
Preis des Mittelstands. CONTAG bril-
lierte dabei in den Kategorien Schaffung 
und Sicherung von Arbeits- und Ausbil-

Bonn. Was bewegt China heute und in 
der Zukunft? Mit dieser Frage befassten 
sich die Teilnehmer des Programms „Fit 
für das Chinageschäft“, die 2014 und 
2015 ihre Fortbildung in China absolviert 
haben. So kam auch die Gruppe, deren 
Aufenthalt erst ein halbes Jahr zurücklag, 
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, Geschäftsführer der Vinck’s Agen-
cy for Consulting and Trading (VACT), 
hat sich auf die deutsch-chinesischen  
Geschäftsbeziehungen spezialisiert. VACT 
berät Unternehmen beim Markteinstieg 
und Business Development, Beschaffung, 
Marketing und Vertrieb im Chinageschäft 
und bietet Verhandlungsservice sowie Se-
minare und Trainings an. Im Rahmen des 
MP bereitet Vinck deutsche Führungs-
kräfte in einem zweitägigen Seminar auf 
ihre Fortbildung in China vor und über-
nimmt auch die Nachbereitung. Beim 
Follow-up berichtete er über den neuen 
13. chinesischen Fünfjahresplan und sei-
ne Auswirkungen auf die zukünftige Ge-
schäftstätigkeit in China. Inhaltlich ging 

dungsplätzen, Modernisierung und Inno-
vation, Engagement in der Region sowie 
Service und Kundennähe.

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 fühlen und ihre Arbeit dauerhaft mit 
hoher Motivation erledigen. Dazu bietet  
CONTAG langfristige Arbeitsverträge, 
Teamwork auf allen Ebenen, Bonussysteme 
für besondere Leistungen und gezielte Fort-
bildungen. Von Strehl erfuhren die mexika-
nischen Führungskräfte, dass die Firma gro-
ßen Wert auf offenen Kommunikationsstil 
legt. Darüber hinaus sei die Familienfreund-
lichkeit besonders wichtig: Dafür sorgten 
flexible Arbeitszeiten, abgestufte Teilzeit-
modelle und Firmenfeste, an denen auch die 
Familien der Angestellten teilnehmen.

Beim Rundgang durch das Gebäude 
staunten die mexikanischen Gäste nicht 
nur über die modernen Produktionsanla-
gen, sondern auch über das Eltern-Kind-

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

Der neue Fünfjahresplan

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

Büro 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 stärken.

Dennoch wollten die mexikanischen Füh-
rungskräfte explizit hören, 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 Unternehmenszielen“, er-
zählte Strehl seinen Gästen. Hinzu käme 
ein geringer Krankenstand. Last but not 
least trage die positive Unternehmenskul-
tur auch zum wirtschaftlichen Erfolg bei. 
Angeregt von dem Besuch, diskutierten 
die mexikanischen Geschäftsführer unter
einander, welche Ideen sie eventuell in  
ihren Betrieben einführen und wie sie ihre 
Unternehmenskultur stärken können.

Neue Möglichkeiten eröffnen sich für An-
bieter in der Automatisierungs-, Informa-
tions- und Kommunikationstechnologie, 
für Internet- und Softwareunternehmen. 
Der schnellwachsende Binnenkonsum 
steigert Exportchancen für europäische 
Unternehmen, die „chinakompatible“ Pro-
dukte anbieten. Auch im Umweltschutz 
konkretisieren sich die Zielvorgaben. Hier 
werden erneuerbare Energien und die ef-
fiziente Ressourcennutzung gefördert, die 
Umweltauflagen strenger kontrolliert, um 
die Lebensqualität der Bevölkerung zu ver-
bessern.

Fortbildung in China: Eindrücke und Er-
gebnisse 

Die Fortbildung reflektieren, Erfahrungen 
während 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 während der Fortbildung 
gegenüberzustellen, um zu sehen, ob und 
wie effektiv sich das Programm auf die Ge-
schäftstätigkeit der Teilnehmer ausgewirkt 
hat. So wollten die meisten Unternehmer 
potentielle Kunden, Lieferanten und Ko-
operationspartner in China identifizieren. 
Alle fühlten sich gut auf die Reise vorbe-
reitet, hatten eine klare Strategie für ihren 
Aufenthalt und für das Folgegeschäft in 
China. Vor Ort knüpften die deutschen 
Manager sehr viele Kontakte.

Die größten Highlights waren Unter-
nehmensbesuche, die einen echten Status 
Quo über die chinesische Produktions-
landschaft vermitteln konnten. Es gab 
erhebliche Unterschiede. Zu weiteren 
Highlights des Programms gehörte der 
Besuch bei Sino-German Metall Eco City 
(MEC) in Jieyang in der Provinz Guang-
dong. Besonders beeindruckt zeigten 
sich die deutschen Gäste von der guten 
Organisation und der Gastfreundschaft. 
Bei zwei Teilnehmern haben sich unmit-
telbar konkrete Geschäfte entwickelt. 
Andere führen derzeit Verhandlungen 
mit chinesischen Kooperationspartnern. 
Zwei deutsche Unternehmerinnen haben 
eine gemeinsame Handelsfirma gegründet 
(siehe Journal 6, S. 51). Auch persönlich 
habe ihnen das Programm viel gebracht, 
berichteten die Teilnehmer. Alle  haben 
wertvolle Informationen und Geschäfts- 
erfahrungen gewonnen.

Mexikanische MP-Teilnehmer

Johanna Lange ist seit 2010 bei den 
Carl Duisberg Centren als Projekt-
managerin für die Organisation und 
Durchführung des Managerfortbildungs-
programms zuständig.

China: Neue Chancen 
und Risiken

Fortbildungsteilnehmer 
Patrick Finkbeiner (l.) und 
Viktor Klaus in Bonn
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GIZ: Lieber Herr Sanghvi, das MP mit 
Indien läuft nun schon seit acht Jahren. In 
dieser Zeit haben knapp ein halbes Tau-
send indische Führungskräfte daran teilge-
nommen. Wie hat das Programm sich aus 
Ihrer Sicht entwickelt?
Amit Sanghvi: Indiens Wirtschaft durch-
lebt gerade einen Boom. Für ihr Wachs-
tum benötigt sie moderne Technologien. 
Deutschland ist ein hochentwickeltes 
Industrieland und weltweit berühmt für 
seine Hochtechnologien. Andererseits 
haben alle Industrienationen die schwere 
Rezession des Jahres 2008 zu spüren be-
kommen und beschlossen, Wirtschafts-
beziehungen mit weniger entwickelten 
Staaten auszubauen. Zwischen Indien und 
Deutschland bestehen seit langem gute 
und profunde Geschäftsbeziehungen. 

Schon seit acht Jahren ist Indien ein aktiver Partner im BMWi-Managerfort-
bildungsprogramm. Passend zur enormen Größe des Subkontinents, besitzt 
die GIZ zwei Partner für die Implementierung des Programms vor Ort: Die 
Confederation of Indian Industry (CII) und die Federation of Indian Chambers 
of Commerce and Industry (FICCI), die beide ausgezeichnet die indische 
Industrie mit allen Branchen und Unternehmensgrößen repräsentieren. Rund 
500 indische Führungskräfte, oftmals Eigentümer von Familienunternehmen, 
konnten CII und FICCI nach Deutschland vermitteln – und die Nachfrage 
bleibt ungebrochen hoch. Im Interview mit der GIZ erklärt Amit Sanghvi, 
verantwortlich für die MP-Durchführung bei CII, warum dies so ist.

Darauf baute die Idee auf, das BMWi-
Managerfortbildungsprogramm auch für 
indische Unternehmer anzubieten. Die 
beiden Regierungen setzten sich zusam-
men – und im selben Jahr 2008 wurde das 
MoU unterschrieben. Zurückblickend 
auf die Ergebnisse und Erfolgsgeschich-
ten unserer Teilnehmer können 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 Prioritäten der indischen Regierung lie-
gen klar in der Zusammenarbeit zwischen 
Deutschland und Indien hinsichtlich der 
technologischen Entwicklung. Wie schon 

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

Welche Themen der Fortbildung in 
Deutschland finden indische Manager be-
sonders spannend?
Immer öfter hören wir von den rückkehren-
den Teilnehmern, wie hochinteressant das 
Thema Innovationsmanagement für sie war. 
Eng damit verbunden ist natürlich auch der 
R&D-Sektor, der Innovationen ermöglicht 
und fördert. R&D hat in Deutschland einen 
sehr hohen Stellenwert und verfügt über 
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 über 
ihre Berührungen mit dem in Deutschland 
aktuellen Thema Industrie 4.0. So waren in-
dische Manager im April auf der Hannover 
Messe, die einen Schwerpunkt zu diesem 
hochinnovativen Themenkomplex hatte 
(siehe auch Artikel auf S. 36).

Wir blicken auf viele Erfolgsgeschichten 
indischer Teilnehmer zurück. An welche 
denken Sie besonders gern?
Natürlich in erster Linie an Ravindra 
Mahadeokar, Geschäftsführer und Eigen-

Partnerland Indien

Neue Technologien erwünscht
tümer eines mittelständischen indischen 
Maschinenbau-Unternehmens. Summit 
Engineers and Consultants, 1996 gegrün-
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 
Geschäfte über die Jahre sehr dynamisch 
entwickelten: Summit ist mittlerweile 
Vertriebs-, Service- und Produktionspart-
ner für Strama in Indien, in 2014 folgte 
die Gründung eines Joint-Ventures. Seit 
2012 hat sich der Umsatz jährlich um 90 
Prozent gesteigert. 

Ein weiterer großartiger 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-
ständler gelang es VMPL, alle Herausforde-
rungen für eine Einführung der deutschen 
innovativen Energie-Speichersysteme (Lit-
hium Ionen Batterien) auf dem indischen 
Markt zu überwinden: hoher Preis, aufwen-
dige Logistik, Arbeiten mit neuen Tech-
nologien. Mittlerweile werden die ersten 
Batteriesysteme, die in der Lage sind, Strom 
aus erneuerbaren Energien netzunabhängig 
zu speichern, unter Lizenz in Thane herge-
stellt und vertrieben – German Engineering 
made in India!

Gibt es auch interessante Beispiele für 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. Ihm ist es leider nicht 
gelungen, eine Geschäftsbeziehung 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 Geschäft um 35 Prozent steigern 
– dank der besseren Motivation seiner 
Mitarbeiter.

Gibt es signifikante Hindernisse in 
den Wirtschaftsbeziehungen zwischen 
Deutschland und Indien, die eine Zusam-
menarbeit mit deutschen Unternehmen 
erschweren?
Auf der höheren Ebene fallen mir keine 
grundsätzlichen Hindernisse ein. Es gibt 
natürlich einige Probleme, die die Teilneh-

mer zurückmelden. So hatten 
unsere indischen Unterneh-
mer z.B. Schwierig-
keiten, die richtigen 
Partner in Deutsch-
land zu identifizie-
ren. Für sie war es auch 
teilweise sehr schwer, die 
potentiellen deutschen In-
teressenten von sich zu über-
zeugen und ihr Meinungsbild 
über Indien zu ändern, um ins 
Geschäft 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 Ländern wie die USA, 
China oder den Arabischen Emiraten. Was 
erwarten Sie für die Zukunft?
Indien ist ein Entwicklungsland, und seine 
Stärke 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 gründen, können unsere 
beiden Länder davon sehr profitieren.

Für 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 Markt 
ebenfalls einiges im Angebot. Sehr wichtig 
ist für uns das Thema Abfallmanagement. 
Auch hier haben deutsche Unternehmen 
viele effiziente Technologien und Anwen-
dungen entwickelt.

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

Vielen Dank für das Gespräch!

Indien

Größe: 3.287.490 km2 (siebt-
größter Staat der Erde)

Bevölkerung: 1,3 Mrd. (zweitgrößte 
Bevölkerung nach China)

Rohstoffe: Erze, Bauxit, Kupfer, Kohle, 
Mangan, Erdöl, 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:  
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 

Quelle: gtai

Marktpotential für ausländische  
Unternehmen 2016

Maschinenbau 

Bau

Elektro

Umwelttechnik

Energie

Kfz

Chemie

Medizintechnik

Nahrungsmittel

Verpackung

IT

Amit Sanghvi, CII

„Make in India“ auf der Hannover Messe 2015
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Der Familienbetrieb CSort ist ein führender Hersteller für Farbsortierer in 
Russland. Seit 2008 entwickelt das Unternehmen eigene Farbsortierer, mit 
denen Ende 2015 der Sprung auf den europäischen Markt gelang. Im No-
vember 2015 war CSort mit einem Stand auf der Agritechnica, der weltweit 
größten Landtechnikmesse in Hannover, vertreten. Dort präsentierte die 
Firma ihr neuestes Produkt, den Farbsortierer SmartSort zur Sortierung von 
Schüttgut. Und verkaufte umgehend vier Anlagen an europäische Kunden.

Fit für den europäischen Markt

Gewinnbringende Partnerschaft in der Ukraine

Barnaul. „Unser Stand befand sich in der 
Messehalle, in der alle Weltmarktführer 
ihre Farbsortierer ausstellten“, berichtet 
Maxim Sawinkow, Direktor von CSort. 
„Alle unsere Mitarbeiter am Stand spra-
chen Englisch oder Deutsch. Deshalb hielt 
man uns für Europäer. 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 Gerücht 
von den „mutigen Russen“, die nicht nur in 
Russland Farbsortierer herstellten, sondern 
auch einen zur Messe mitgebracht hätten, 
um zu zeigen, wie er funktioniert.

„Wenn wir potentielle Geschäftspartner zu 
uns an den Stand einluden, forderten wir 
sie auf, beliebiges Schüttgut mitzubringen. 
Dann zeigten wir vor Ort, wie unser Gerät 
sortiert. Einige Produkte, wie z.B. Anis, 
Thymian oder Industriehanf, sahen wir 
zum ersten Mal. Dennoch brauchten wir 
nur eine Viertelstunde, um den SmartSort 
entsprechend anzupassen und die ‚Spreu 
vom Weizen‘ zu trennen“, erzählt Alexander 
Starkow, Abteilungsleiter für Außenhan-
delsbeziehungen bei CSort. „Keiner unse-
rer Wettbewerber traute sich, vor Ort un-
bekanntes Schüttgut zu sortieren. Anfangs 
glaubte auch niemand, dass unser Gerät 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 Gerät in 
Ordnung und betriebsbereit; hört man 
schiefe Töne, ist es ein Signal, dass es neu 
eingestellt werden muss.

Insbesondere die Vor-Ort-Präsentation 
des Sortiervorgangs brachte dem Unter-
nehmen die ersten Kunden. Das auf der 
Messe ausgestellte Gerät blieb in Deutsch-
land. Gekauft haben es die Interessenten, 
die Anis und Thymian zum Sortieren 
mitgebracht hatten. Das Unternehmen 
verarbeitet Heilkräuter, stellt Gewürze 
und ätherische Öle her. Die Firmenver-
treter waren von dem Sortierergebnis so 
beeindruckt, dass sie direkt auf der Messe 
den Kaufvertrag mit CSort unterschrie-
ben. Eine weitere SmartSort-Maschine 
wird demnächst in eine Schälmühle nach 
Tschechien geliefert. Die dritte geht in 
einen Saatzuchtbetrieb nach Bulgarien. 
Und die vierte Anlage kauften Geschäfts-
partner in Polen, die Produktionslinien 
für Betriebe in ganz Europa projektieren. 

Vorbereitungsphase und die Bedeutung 
der Fortbildung 

Dem ersten Verkaufserfolg in Europa ging 
natürlich eine umfangreiche Vorberei-
tungsphase voraus. Alles begann mit dem 
russischen Präsidentenprogramm, das fünf 
Top-Manager des Unternehmens absolvier-
ten. Zwei, der Direktor Maxim Sawinkow 
und der kaufmännische Leiter Witali Sawin-
kow, nahmen an der BMWi-Managerfortbil-

dung teil. „Damals tauchten wir erstmals in 
das deutsche Geschäftsleben ein“, berichtet 
Maxim Sawinkow. „Wir bauten erste Kon-
takte mit deutschen Unternehmern und Ma-
schinenherstellern auf. Durch das Programm 
lernten wir die Ausrüstung 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 wäh-
rend der Fortbildung in Deutschland. Der 
Einsatz der deutschen Technik erhöhte spür-
bar die Qualität der Farbsortierer.

Für europäischen Markt entwickelt

Damals beschlossen die Brüder Sawinkow 
auch, auf Deutschland zu setzen. Deut-
sche Planung, Sorgfalt und Pünktlichkeit 
– diese Werte nahmen sie für ihren Fami-
lienbetrieb mit nach Hause. Als sie merk-
ten, dass sich ihre Farbsortierer auf dem 
russischen Markt erfolgreich neben chi-
nesischen, koreanischen und italienischen 
Maschinen behaupteten, entschieden sie, 
damit auf die Auslandsmärkte zu gehen. 
Zuerst nach Deutschland, das sie über das 
MP und durch die gekauften Anlagen be-
reits kannten. „Wir wussten, dass sich der 
deutsche Kunde primär für Neues interes-
siert. Für ihn sind technische Perfektion 
und Funktionalität ausschlaggebend“, er-
klärt Maxim Sawinkow. „Der Preis ist da-
bei sekundär.“ Deshalb wurde extra für den 
deutschen – und somit auch europäischen 
– Markt ein komplett neuer Farbsortierer 
konzipiert, der diese Erwartungen und 
die entsprechenden gesamteuropäischen 
Anforderungen erfüllt. Die Entwicklung 
dauerte etwa ein Jahr.

Anastasija Chlynowskaja ist Journalistin 
aus dem russischen Altai-Gebiet und Alum-
na des russischen Präsidentenprogramms. 
Zu ihren beruflichen Schwerpunkten gehört 
die Berichterstattung über die Außenwirt-
schaftstätigkeit Altaier Unternehmen und 
über die Geschäftserfolge von Alumni des 
Präsidentenprogramms.

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

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

Dabei sind die Partnerplattformen in der 
Ukraine, bestehend aus Alumni und an-
deren Stakeholdern, noch ein relativ neues 
und in dieser Form einzigartiges Konstrukt 
im Rahmen des MP (siehe 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 für das Programm und nutzen 
sowohl das Instrument MP als auch das 
Potential der Alumni für die wirtschaftli-
che Entwicklung ihrer Regionen auf Basis 
von PPP (Public-Private-Partnership). 
Sie unterstützen Unternehmer bei der Er-
schließung neuer Märkte (Sumy), initiieren 
Stadtentwicklungskonzepte (Chmelnyz-
kyj) oder Marketingkampagnen für ihre 
Stadt und Region (Riwne). An der zwei-
tägigen Veranstaltung nahmen auch Ver-

unlösbare Aufgaben gelöst werden 
können. Hinzu kommen ein intui-
tiv verständliches Interface und ein 
Internetanschluss. Jede Anlage an 
jedem beliebigen Standort auf der 
Welt kann über das Internet konfi-
guriert oder auch repariert werden. 
So entstand die dritte Generation 
des SmartSort-Farbsortierers als 
Spezialanfertigung für Europa.

„Viele russische Hersteller be-
richten, dass es sehr kompliziert 

sei, das CE-Kennzeichen zu erhalten. 
Wir hatten dieses Problem nicht. Bei 
der Prüfung unserer Geräte gab es kaum 
Schwierigkeiten, da wir nicht versuch-
ten, eine Anlage, die in Russland auf dem 
Markt 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 für den 
EU-Marktzugang eine eigene Abteilung 
für Außenhandelsbeziehungen und stell-

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 für 
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 

te Mitarbeiter mit hervorragenden Eng-
lisch- und Deutschkenntnissen ein.

In Deutschland und in Bulgarien kön-
nen potentielle europäische Kunden den 
SmartSort-Farbsortierer jederzeit besich-
tigen und deren Leistungsfähigkeit am 
mitgebrachten Schüttgut testen. Dem-
nächst wird das Gerät auch in Polen aus-
gestellt, eine entsprechende Vereinbarung 
ist bereits getroffen. 2016 hat CSort eine 
Repräsentanz in Deutschland eröffnet 
und wird demnächst auch in Bulgarien 
und Tschechien vertreten sein. Derzeit 
analysiert man den amerikanischen und 
den chinesischen Markt, denn in diese 
Richtung möchte CSort sich als nächstes 
entwickeln.

wir in vielen Bereichen hinterherhinken.“ 
Und ließ gleich den Worten die Taten 
folgen: Der Alumniverein führte mit den 
südlichen ukrainischen Partnerplattfor-
men Gespräche zur Gründung einer inter-
nationalen Partnerplattform. Das ukrai-
nische Beispiel zeigt: Partnerplattformen 
könnten auch in anderen MP-Partnerlän-
dern Schule machen.

In der Produktion

Maxim Savinkow,  
Direktor von CSort

Auf der Partnerkonferenz in Lwiw
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Almaty. Zentralasien insgesamt – und 
insbesondere Kasachstan – hat für die 
deutsche Politik und Wirtschaft in den 
letzten Jahren entscheidend an Bedeutung 
gewonnen. Entsprechend wuchsen auch 
die Aufgaben und der Wirkungsbereich 
der kleinen Repräsentanz der Deutschen 
Wirtschaft in Kasachstan, die seit 1994 in 
Almaty die Interessen deutscher Firmen 
und Partner für kasachische Firmen erfolg-
reich vertrat. Daher wandelte der Deut-
sche Industrie- und Handelskammertag 
(Dachorganisation der deutschen IHK) 
im Jahr 2008 die Repräsentanz in ein De-
legiertenbüro der Deutschen Wirtschaft 
für Zentralasien um.

Historisch bedingt sind die zentralasiatischen Länder ökonomisch nicht 
sehr stark entwickelt und in hohem Maße von Rohstoffen abhängig. Diese 
Abhängigkeit gilt es zu reduzieren. Die größte Herausforderung liegt dabei 
in der Diversifizierung der Wirtschaft. Hier setzt das Delegiertenbüro der 
Deutschen Wirtschaft für Zentralasien an: Es fördert das wirtschaftliche 
Engagement innerhalb der Region und unterstützt deutsche Firmen bei der 
Geschäftsanbahnung mit zentralasiatischen Unternehmen. Über die vielfäl-
tigen Aufgaben des Büros berichtet Jörg Hetsch, Leiter der Delegation.

Das Aufgabengebiet der ehemaligen Re-
präsentanz wurde somit stark erweitert. 
Seine Hauptaufgabe sieht das Delegierten
büro in der Begleitung und Betreuung 
wirtschaftlicher Aktivitäten deutscher 
Unternehmen in Zentralasien sowie in der 
Unterstützung 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 für Zentralasien 
die Interessen der deutschen Wirtschaft in 
Kasachstan und in den anderen Ländern 
Zentralasiens. Dabei wird es aktiv vom 
Bundesministerium 
für Wirtschaft und 
Energie sowie von den 
Deutschen Botschaf-
ten in den jeweiligen 
Ländern unterstützt. 
In Deutschland wirbt 
das Delegiertenbüro darüber hinaus für 
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 
für Zentralasien betreut fünf Länder – 

Kasachstan, Kirgisistan, Tadschikistan, 
Turkmenistan und Usbekistan. Mit Aus-
nahme Tadschikistans sind das alles Part-
nerländer des von der GIZ koordinierten 
BMWi-Managerfortbildungsprogramms 
(MP). Die Delegation der Deutschen 
Wirtschaft für Zentralasien unterstützt 
und begleitet dabei das Programm. Der 
Delegierte nimmt an den Präsentationen 
der Alumni im Rahmen der Alumnitref-
fen teil. In Kasachstan berät er regelmä-
ßig die Absolventen zu den Möglichkei-
ten der Kontaktaufnahme zu deutschen 
Unternehmen über die Delegation der 
Deutschen Wirtschaft und unterstützt 
eine Kontaktaufnahme bei Bedarf auch 
persönlich.

Das Programm bringt junge Führungs-
kräfte aus Zentralasien mit deutschen 
Unternehmen zusammen und fördert so 
die Wirtschaftsbeziehungen zwischen den 
Ländern. In der Tat ist es eine Win-win-Si-
tuation für alle Seiten. Bei der MP-Fort-
bildung in Deutschland erfahren die zen-
tralasiatischen Manager vor Ort, wie die 
deutschen Betriebe ihre Geschäftsabläufe 
planen und realisieren, und lernen so, 
warum nicht jede Geschäftsidee aus Zen-
tralasien für deutsche Firmen interessant 
und lukrativ ist. Deutsche Unternehmen 
wiederum erfahren, welche Befindlichkei-
ten und Kriterien bei zentralasiatischen 
Unternehmen eine Rolle spielen können. 
Dies befähigt sie, mit ihren Partnern 
schnell eine gemeinsame Sprache zu fin-
den. Viele Firmenvertreter aus den zentral
asiatischen Ländern schließen während 
oder nach ihrer MP-Teilnahme Verträge 
mit deutschen Unternehmen ab. Somit 
leistet das Programm einen wichtigen Bei-

trag bei der wirtschaftlichen 
Entwicklung der einzelnen 
Länder und – das ist beson-
ders wichtig – stärkt auch 
die Entwicklung eines ech-
ten Mittelstands in Zentral- 
asien. Die zentralasiatischen 

Firmen steigern durch den Einsatz von 
modernen Anlagen und Ausrüstung aus 
Deutschland die Produktivität und Inno-
vationskraft ihrer Unternehmen. Deutsche 
Firmen erschließen ihrerseits neue Absatz-
märkte.

In allen fünf Ländern spielt die Landwirt-
schaft eine große Rolle, so dass Anbieter 
entsprechender Technik hier viele inte-
ressierte potentielle Partner vorfinden. 
Das reicht sowohl von gewöhnlicher als 

AHK Zentralasien

Zugang zum zentral- 
asiatischen Markt

auch spezieller Landtechnik über entspre-
chende Komponentenlieferungen bis hin 
zu Lager- und Verarbeitungstechnik für 
landwirtschaftliche Produkte, sei es nun 
die in ganz Zentralasien angebaute Baum-
wolle oder Obst und Gemüse. Auch Tech-
nik aus dem Bereich Energieeffizienz und 
– in langsam zunehmendem Maße – aus 
dem Bereich Erneuerbare Energien wird 
nachgefragt. Ansonsten gilt: Produkte aus 
Deutschland jedweder Art genießen hier-
zulande einen traditionell guten Ruf – ob 
Autos, Pharmaprodukte, klassischer Ma-
schinenbau oder ausgeklügelte Bau- und 
Baustoffmaschinen, Landwirtschafts- und 
Medizintechnik.

Türöffner für den zentralasiatischen 
Markt

Die umfangreichen Dienstleistungen der 
Delegation der Deutschen Wirtschaft für 
Zentralasien  realisiert DEinternational 
Kasachstan, eine GmbH nach kasachi-
schem Recht. Das Angebot von DEinter-
national ist breit gefächert: von Markter-
kundung und -erschließung über Beratung 
im Bereich Recht, Steuern und Zoll bis hin 
zur Unterstützung bei der Personalsuche 
vor Ort.

Markterschließung

Eine fundierte Markterkundung bieten 
wir Unternehmen an, die sich über die 
Märkte in Zentralasien informieren und 

erste lokale Kontakte knüpfen möchten. 
Folgende Einzelleistungen stehen zur Ver-
fügung: Marktstudie und Marktuntersu-
chung, Organisation und Durchführung 
von Markterkundungsreisen, Vermittlung 
von individuellen Gesprächen, Bereitstel-
lung von Handelsregisterauszügen sowie 
entsprechende Übersetzungen. Wir passen 
sie auch gerne individuell an.

Unternehmen, die sich bereits zum Schritt 
nach Zentralasien entschlossen haben und 
ihr Geschäft vor Ort auf- und ausbauen 
möchten, können unsere Angebote im 
Bereich Markterschließung und Markt-
einstieg nutzen. Diese umfassen unter 
anderem Gesamtpakete zum Marktein-
stieg, Bürobetreuung und Buchhaltung, 
Messe-Dienstleistungen und Unterneh-
menspräsentationen vor potentiellen 
Kunden und Entscheidungsträgern.

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

B2B-Gesprächen. 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-
stützen wir Unternehmen bei Fragen zu 
Rechtsprechung, Steuern sowie  Ver- und 
Entzollung, die sie vor Abschluss kon-
kreter Geschäfte klären müssen oder die 
bereits laufende Geschäfte und Unterneh-
mensaktivitäten betreffen. Die Dienst-
leistungen umfassen unter anderem die 
Registrierung aller Gesellschaftsformen, 
die Akkreditierung von Repräsentanzen, 
Prüfung von Export-/Import-Verträgen 
sowie die Unterstützung bei der Erlan-
gung von Arbeitsgenehmigungen und 
Erstellung von Arbeitsverträgen für lokale 
Mitarbeiter.

Personalsuche vor Ort

Bei der Suche nach lokalem Personal un-
terstützen wir deutsche Unternehmen ger-
ne dabei, das für ihre Aktivitäten passende 
lokale Personal zu finden. Wir führen die 
Vorauswahl von Bewerbern durch und 
übergeben den Firmen die Bewerbungs-
unterlagen mit einer kurzen Beschreibung 
der geeigneten Kandidaten in deutscher 
Sprache auf Basis der Bewerbungsunter-
lagen und des Bewerbungsgesprächs. Zu-
dem organisieren wir Gespräche zwischen 
Auftraggebern und Bewerbern und neh-
men auf Wunsch daran teil.

Kontakt:

Delegation der Deutschen Wirtschaft für 
Zentralasien
Jörg Hetsch
Kurmangasi Str. 84 A
050022 Almaty, Kasachstan

E-Mail: l@ahk-za.com 
Internet: http://zentralasien.ahk.de/ 

Jörg Hetsch  „Das MP stärkt die 
Entwicklung eines 
echten Mittelstands 
in Zentralasien“. 
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Follow-up in Moskau

Auslandsmärkte: Markt-
zugangsstrategien, 
Chancen und Risiken

Grüne Energie aus  
der Nische holen

Beim Follow-up für russische Alumni im April 2016 drehte sich alles um 
die Frage, wie man auf ausländischen Märkten Fuß fassen kann. Welcher 
Zeitpunkt ist der günstigste? Welche Strategien führen zum Erfolg? Wiegt der 
Nutzen die Kosten auf? Deutsche und russische Firmenvertreter berichteten 
den Alumni von ihren Erfahrungen.

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

Moskau. Zehn Prozent der Unterneh-
men, aus denen die Seminarteilnehmer 
stammten, sind bereits im Ausland aktiv 
und weitere zehn Prozent planen, ihr Ge-
schäft demnächst auf Auslandsmärkte 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 Nachbarlän-
der oder das weiter entfernte Ausland zu 
erobern. Sollte das Seminarthema sie also 
gar nicht interessieren? Die Diskussionen 
bewiesen das Gegenteil.

Die Umfrageergebnisse regten zunächst 
einmal zum Nachdenken an: „Warum 
denken russische Unternehmer so selten 
darüber nach, ihr Glück im Ausland zu 
versuchen?“ Auf diese Frage antworteten 
Ljubow Markowa vom Moskauer gtai-
Büro (German Trade and Invest), Patrick 
Pohlit, Partner in der Anwaltskanzlei 
YUST, und Sergej Bykow, zuständig für 
Regionalarbeit bei der Deutsch-Russi-

Minsk. Mit Enthusiasmus erzählt Oleg Wo-
robjow während des Auswahlgesprächs im 
Institut für Business und Managementtech-
nologien von seinen drei Zielen für 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, Windräder oder Wasser
turbinen – da ist der Eigentümer eines 
Minsker Kleinunternehmens  noch ganz of-
fen. Die deutsche Technik möchte er gerne 
in Belarus zertifizieren lassen und dann ver-
kaufen. Doch seine Pläne 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“. Darüber hi-
naus ist Worobjow auch an potentiellen In-
vestoren interessiert, mit denen er komplette 
EE-Projekte in Belarus umsetzen könnte – 
von der Projektierung bis zum Service.

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

schen AHK, deren tägli-
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 
hätten, sind nicht in der 
Lage, ihre Geschäftsidee 

schlüssig zu formulieren. Sie haben keine 
Vorstellung von den Verfahren oder den 
unterschiedlichen Möglichkeiten, wie 
man Auslandsmärkte erschließt. Dabei 
gibt es Stellen wie z.B. die gtai, die – eine 
realistische Geschäftsidee vorausgesetzt 
– sowohl bei der Auswahl als auch beim 
Zugang zu passenden Zielmärkten unter-
stützen. Als Unternehmensform käme die 
Eröffnung einer Auslandsvertretung in 
Frage (siehe Artikel auf S. 56-57).

Elena Smirnowa ist Generaldirektorin der 
Tech-Promplit GmbH, einem holzverar-
beitenden Betrieb. Für sie erwies sich die 
Eröffnung einer Auslandsvertretung als 
optimale Lösung bei der Rückerstattung 
der Mehrwertsteuer aus dem Export. Ihr 
Ansatz zur Erschließung von Auslands-
märkten lautet: „Auswahl der Zielmärk-
te – Ermittlung der Wettbewerbsvorteile 
gegenüber Konkurrenten – Suche eines 
Partners im Ausland – ‘Eignungsprüfung’ 
des Partners – Verhandlungen und Ver-
tragsabschluss.“

nach Möglichkeiten, ausländische Partner 
für EE-Projekte zu gewinnen, denn die 
Nachfrage wächst. Auch die Energieprei-
se steigen kontinuierlich und belasten die 
Verbraucher, die sich zunehmend nach al-
ternativen Energieversorgungskonzepten 
umschauen. Ungeachtet dessen bietet der 
belarussische Markt 
bislang kaum Kom-
plettlösungen für klei-
nere Solar-, Wind- oder 
Wasseranlagen bis zu 20 
kW – inklusive Installa-
tion, Netzanschluss und 
Berechnung der Fristen, 
innerhalb derer sich die 
Investition amortisiert. Eine solche Kal-
kulation ist jedoch unter anderem für die 
belarussischen Banken wichtig, die diese 
Projekte finanzieren sollen. Und so blicken 
die an grüner Energie interessierten Unter-
nehmer hoffnungsvoll nach Deutschland.

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

Die Seminarteilnehmer diskutierten über 
die Risiken bei Lieferungen ins Ausland 
und die Probleme, die entstehen können, 
wenn man diese unterschätzt. 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 während 
seiner Fortbildung in Deutschland diverse 
Verträge als Flaschenlieferant für deut-
sche Brauereien ab. Als im letzten Jahr die 
Lkw-Transporte aus Russland problema-
tisch wurden, erwiesen sich die Lieferun-
gen als unrentabel. Im Gespräch über 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 Lieferverzögerungen kommen oder 
auch zu Qualitätsproblemen. Zur Über-
raschung vieler russischer MP-Teilnehmer 
ist nicht der Preis der ausschlaggebende 
Wettbewerbsvorteil eines Importeurs, 
sondern hohe Produktqualität und zu-
verlässige Liefertermine. Dies bestätigten 
sowohl Jan Krückemeyer, Geschäftsfüh-
render Gesellschafter der Reinhard Krü-
ckemeyer GmbH & Co. KG, als auch 
Maxim Sawinkow, Direktor der CSort 
GmbH. Wegen der hohen Qualität und 
der Kundenorientierung ist es der Krücke-
meyer GmbH gelungen, den russischen 
Markt trotz des Rubelverfalls zu halten.

Für allgemeine Begeisterung sorgte das 
Beispiel der Firma CSort aus Barnaul. 
Sie produziert, verkauft und wartet hoch-
präzise Farbsortierer. Konsequent hat 
das Unternehmen Europa und Asien als 
Märkte erschlossen und plant, im nächs-
ten Jahr das Geschäft auf Amerika aus-
zuweiten. Wichtigstes Instrument zum 
Markteintritt ist für CSort die Teilnahme 
an Fachmessen (siehe Artikel auf S. 20).

portierten fossilen Brennstoffen. Diese 
Importabhängigkeit zu verringern, ist ein 
erklärtes Ziel der belarussischen Regierung. 
Gleichzeitig sollen die eigenen natürlichen 
Ressourcen stärker 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 verfügbarer und erneuerbarer 
Energie“ sieht hier durchaus Potential. Ge-
bremst wird die Euphorie der Geschäfts-
leute, die schon in den Startlöchern 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 Kunststück. 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-
ßen auch in Belarus ein hohes Ansehen: 
„Anlagen aus China verkaufen wir be-
reits“, berichtet Ilja Chruschtsch, Mana-
ger beim Energieunternehmen MediuM. 
„Doch lässt deren Qualität des Öfteren zu 
wünschen übrig. Wir wollen unser Sorti-
ment gerne ausweiten und hochpreisige 
deutsche Technik anbieten, die eben die 
andere Nische bedient.“

Da das gesamte EE-Geschäftsfeld 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 für sie 
das Mittel der Wahl, um 
die neuesten deutschen 
Technologien in diesem 

Bereich kennenzulernen. Auch das Thema 
Energieeffizienz bewegt die Geister sowie 
die Frage, wie grüne Technologien im All-
tag implementiert werden können. „Das 
ist eine einzigartige Möglichkeit zu sehen, 
wie Lösungen im echten Leben funktio-
nieren, die in Belarus noch gar nicht an-
gekommen sind oder gerade erst ankom-
men“, ist sich Worobjow sicher.

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

Beim Follow-up in Moskau

 „Das ist eine einzig-
artige Möglichkeit zu 
sehen, wie Lösungen 
funktionieren, die in 
Belarus noch gar nicht 
angekommen sind.“
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Digitale Anwendungen  
verändern den Mittelstand

IM FOKUS

„Mittelstand-Digital“ begleitet mittelständische Unternehmen in die digitale Zukunft

Die Digitalisierung schreitet in mittelständischen Unternehmen 
aller Branchen voran. Längst haben moderne digitale Informa-
tions- und Kommunikationstechnologien Einzug in die Produk-
tionshallen, Lager und Büros vieler Unternehmen genommen 
und erleichtern dort Arbeitsprozesse. So sind E-Mails zur 
Geschäftskommunikation, eine eigene Website zur Unterneh-
menspräsenz und zum Vertrieb sowie spezielle Software in der 
Buchhaltung nicht mehr wegzudenken. Jedoch fehlt dem deut-
schen Mittelstand noch oft das Verständnis für die Bedeutung 
der Digitalisierung für die Sicherung seines Erfolgs und seiner 
Wettbewerbsfähigkeit. 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 Wertschöpfungskette 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 (siehe Grafik).

In der durchgängigen Digitalisierung 
und Vernetzung der Produktions- und 
Geschäftsprozesse sieht das Bundesmi-
nisterium für Wirtschaft und Energie 
(BMWi) große Chancen für den Mittel-
stand. Studien zufolge kann durch die di-
gitale Transformation in Deutschland bis 
2025 eine Steigerung der Wertschöpfung 
zwischen 200 und 425 Mrd. Euro erreicht 

werden. Branchenübergreifende Vernet-
zung kann fast alle Geschäftsprozesse 
schlanker, effizienter und ressourcenscho-

nender gestalten. Gänzlich neue Dienste 
können entwickelt werden, und neue di-
gitale Geschäftsmodelle in allen Sektoren 
entstehen. Doch gerade der Mittelstand 
versteht die Digitalisierung vielfach mehr 
als ein kundengetriebenes Phänomen – 
und nicht als eine aktiv voranzutreibende 
Strategie zur Zukunftssicherung. Kleine 
Betriebe erkennen oftmals die mit der 
Digitalisierung der Geschäftsprozesse 
verbundenen Innovations- und Wettbe-
werbsvorteile noch nicht. Und im Gegen-
satz zu großen Unternehmen verfügen sie 
meist weder über eine eigene IT-Abtei-
lung noch über 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-Förderschwerpunkt 
„Mittelstand-Digital“ an.

s

Bertelsmann Stiftung: Studie „Digitalisierung im Mittelstand – Ergebnisse eines Studienüberblicks“ vom 
18. Mai 2015, S. 13, erstellt von TNS Infratest für Bertelsmann Stiftung
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Digitalisierung ist das neue Schlüsselwort. 
Mit diesem Schlüssel öffnen sich die Türen 
zur Wettbewerbsfähigkeit, Zukunftsfähig-
keit, Effizienz. Sie hat längst alle Bereiche 
des privaten, öffentlichen und geschäftli-
chen Lebens erfasst und setzt ihren Sie-
geszug konsequent fort. Selbst etablierte 
Modelle wie Festnetztelefonie, Papierver-
kehr im Geschäftsleben und der persönli-
che Gang in die Supermärkte rücken immer 
weiter in die Vergangenheit. Ihren Platz 
nehmen Smartphones, elektronische Kom-
munikation und E-Commerce ein.

Auch Industrie und Produktion sind auf 
die Digitalisierung angewiesen, wollen sie 
zukunfts- und wettbewerbsfähig bleiben. 
Denn schon zeichnet sich ab: Wer nicht auf 
diesen Zug aufspringt, verliert über kurz 
oder lang die Flexibilität, die Effizienz und 
damit auch die Marktposition. Die Industrie 
4.0 setzt neue Maßstäbe dort, wo früher 
computerintegrierte Produktion an der Ta-
gesordnung war. Durch die internetgestütz-
te Individualisierung der Produkte und die 
Integration von Kunden und Partnern in die 
Geschäftsprozesse bringt diese Umwälzung 
in den nächsten Jahrzehnten völlig neue 
Formen der Produktion hervor.

Doch gerade dem Mittelstand fehlt häufig 
noch das Bewusstsein für die Bedeutung 
der umfassenden Digitalisierung als Inves-
tition in die Zukunft. Auch die Ressourcen 
sind im Vergleich zu Großunternehmen 
begrenzt. Deshalb setzen die Regierungen 
Deutschlands und einiger MP-Partnerländer 
gezielt Förderinstrumente ein, um die Digi-
talisierung des Mittelstands voranzutreiben 
und somit Vernetzung, Innovationskraft und 
Wettbewerbsfähigkeit zu steigern. Denn: Im 
schnellen und breitflächigen digitalen Wan-
del liegt der Schlüssel zum Wohlstand und 
zur nachhaltigen Entwicklung der Wirtschaft 
und Gesellschaft.

Im Fokus:
Industrie 4.0 und Digitalisierung 
des Mittelstands
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Mit „Mittelstand-Digital“ sensibilisieren, 
informieren und qualifizieren

Im Förderschwerpunkt „Mittelstand- 
Digital – Strategien zur digitalen Trans-
formation der Unternehmensprozesse“ 
bündelt das Bundeswirtschaftsministe-
rium verschiedenste, zeitlich befristete 
Projekte und Maßnahmen zur Sensibili-
sierung, Information und Unterstützung 
von kleinen und mittleren Unternehmen 
bei der Digitalisierung des Betriebs.

Grundsätzlich liegt es in der Entschei-
dung des Unternehmers, ob und wie sein 
Unternehmen digitalisiert wird. Um diese 
Entscheidung fundiert treffen zu können, 
schafft „Mittelstand-Digital“ deutschland
weit das Bewusstsein für 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 tatsächlichen Bedürfnis-
sen des Mittelstands – zusammengeführt, 
verständlich 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, 
erklärt Zusammenhänge und beantwortet 
Fragen, erstellt Informationsmaterialien, 
Filme und Checklisten, führt Informati-
onsgespräche sowie (Online-)Qualifikati-
onsveranstaltungen durch.

Zu Mittelstand-Digital zählen verschie-
denste Förderprojekte, die sich derzeit 
mit den Schwerpunkten „eStandards: 
Geschäftsprozesse standardisieren, Erfolg 
sichern“, „Einfach intuitiv – Usability für 

den Mittelstand“ sowie „Mittelstand 4.0 
– Digitale Produktions- und Arbeitspro-
zesse“ beschäftigen. 

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

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 
Märkten für Güter und Dienstleistungen 
zeichnen sich tiefgreifende Umbrüche ab: 
Die Kunden verlangen nach immer indi-
viduelleren Lösungen, nach Werkstücken 
in kleinsten Stückzahlen, nach Produkten 
mit besonderen Eigenschaften und maß-
geschneidertem Design, nach zuverlässiger 
und schneller Lieferung sowie verlässlichen 
Aussagen über die damit verbundenen 
Kosten und Wartezeiten. Die Wertschöp-
fung, die heute typischerweise jeweils vom 
einzelnen Unternehmen organisiert wird, 
wird zunehmend durch interaktive Ge-
schäftsmodelle ergänzt 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 Anfang an in den Her-
stellungsprozess eingebunden werden: In 
dieser 4.0-Welt kommunizieren Maschinen, 
Dienstleister, Produkte und Abnehmer zeit-
gleich, verlässlich und vertrauensvoll über 

alle Stufen der Wertschöpfung hinweg von 
der Produktplanung bis hin zum Service.

Mit der durchgehenden Digitalisierung 
und Vernetzung der Produktionsprozesse 
gehen grundlegende Veränderungen und 
Anpassungen der Arbeitsorganisation ein-
her. Damit der komplette Herstellungs- 
und Lebenszyklus eines Produkts durch 
entsprechende Services und Dienstleistun-
gen begleitet werden kann, müssen die ihm 
zugrunde liegenden Informationen syste-
matisch erfasst, zu Smart Data veredelt und 
zum Zweck der Selbstorganisation in das 
System zurückgespeist 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 für 4.0-Lösungen, welche 
bisher in nur wenigen mittelständischen 
Unternehmen gegeben ist. 

Zudem ergeben sich für KMU und das 
Handwerk neue Möglichkeiten 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 
Softwareoberflächen, im Kundenservice 
oder bei der Beratung und der fachlich be-
gleitenden Ausbildung.

Um mittelständische 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 unterstützen, die Di-
gitalisierung und Vernetzung sowie Anwen-
dung von Industrie 4.0 im Unternehmen 
einzuführen 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 Digitalisierungs-Know-how 
bereiten die Mittelstand 4.0-Agenturen auf 
und vermitteln es an Multiplikatoren wie 
z.B. Verbände und Kammern. Diese geben 
es mittelbar an Unternehmen weiter. Die 
Mittelstand 4.0-Agentur Cloud zeigt bei-
spielsweise die praktische Bedeutung von 

Cloud-Services bei der Optimierung von 
Unternehmensprozessen bzw. der Erschlie-
ßung neuer Geschäftsfelder im Kontext 
von Industrie 4.0 auf. Im Fokus der Arbeit 
der Kommunikations-Agentur stehen u.a. 
die Fragen, wie digital gestützte Kommuni-
kation Produktions- und Vertriebsprozesse 
verbessern kann und wie Unternehmer 
die digitalen Veränderungen gut managen 
können. Wie ein geeigneter Online-Shop 
im Produktionsverbindungshandel ausse-
hen und wie die elektronische Rechnung 
im Unternehmen eingeführt werden kann, 
beantwortet die Mittelstand 4.0-Agentur 
Handel. Hilfestellung gibt die Agentur 
Prozesse bei der Einführung digitaler Lö-
sungen in betriebliche Abläufe und die Lo-
gistik und bei ihrer Nutzung.

Die Mitarbeiter der Agenturen verfü-
gen zudem über langjährige Expertise im 
mittelstandsgerechten Technologietrans-
fer. Dieses Wissen um die geeignete An-
sprache von mittelständischen Unterneh-
mern und Methoden der erfolgreichen 
Wissensvermittlung tragen sie in die Mit-
telstand 4.0-Kompetenzzentren.

Mittelstand 4.0-Kompetenzzentren bie-
ten Digitalisierung zum Anfassen 

Die Einführung komplexer digitaler An-
wendungen, wie sie beispielsweise bei der 
Industrie 4.0 benötigt werden, kann für 
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 können in 
entsprechenden Demonstrations- oder 
Lernfabriken unter professioneller Anlei-
tung eigene technische Entwicklungen, 
Schnittstellen zu Produkten oder Kunden 
austesten und experimentieren, bevor sie 
eigene Investitionen tätigen. 

Aktuelle Studien zeigen, dass es bereits vor-
bildhafte Lösungen zu digitalen Produk-
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tions- und Distributionsprozessen vor allem 
in Großunternehmen gibt. Diese sind aber 
stark technologiegetrieben und zu wenig 
aufbereitet – und somit für den Mittel-
stand und das Handwerk nur eingeschränkt 
nutzbar. Daher führen die Mitarbeiter der 
Zentren aktuelles, praxisrelevantes Wissen 
zu den verschiedensten Facetten und zur 
Vernetzung betrieblicher Prozesse sowie zu 
Industrie 4.0-Anwendungen zusammen, 
entwickeln es weiter und „übersetzen“ 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 
Lösungen vorgestellt. Unternehmern wird 
aufgezeigt, welchen (wirtschaftlichen) 
Nutzen solche Anwendungen für ihre Ge-
schäftsmodelle haben.

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

eStandards und Usability

Zu „Mittelstand-Digital“ gehören wei-
terhin die Förderinitiativen „eStandards: 
Geschäftsprozesse standardisieren, Erfolg 
sichern“ und „Einfach intuitiv – Usability 
für den Mittelstand“. Die Projekte entwi-
ckeln zahlreiche technisch exzellente und 
wirtschaftliche Lösungen mit Vorbildcha-
rakter für mittelständische Unternehmen 
mit dem Ziel, Digitalisierungsprozesse in 
Unternehmen zu beschleunigen. 

Digitale Standards, auch eBusiness-Stan-
dards genannt, bilden als „gemeinsame 
Sprache“ im elektronischen Geschäfts-
verkehr die Grundlage für eine effizien-
te Vernetzung und den automatisierten 
Austausch von Daten in und zwischen 

Unternehmen bzw. Verwaltungen. In 
dem Dschungel an vielen Standards für 
unterschiedliche Anwendungsgebiete 
und Branchen unterstützen die 20 eStan-
dards-Projekte kleinere mittelständische 
Unternehmen, Handwerksbetriebe und 
Verwaltungsorganisationen dabei, geeigne-
te und nachhaltige Lösungen auszuwählen 
bzw. zu entwickeln. Sie begleiten Unter-
nehmen auch bei deren Einführung, ent-
wickeln auf mittelständische Bedürfnisse 
abgestimmte Informations- und Qualifi-
zierungsformate und stellen Werkzeuge zur 
Selbsteinschätzung und Abschätzung der 
Investitionsnotwendigkeit bereit. 

Nutzerfreundliche Software oder Web- 
Applikationen und positive Nutzererfah-
rungen bei der Bedienung betrieblicher 
Software werden neben technischen Krite-
rien wie Funktionalität, Zuverlässigkeit und 
Leistungsfähigkeit zunehmend zu einem 
wichtigen Wettbewerbsfaktor. Daher för-
dert das BMWi 17 Demonstrationsvorha-
ben. Diese entwickeln geeignete Lösungen 
und Vorgehensmodelle für die Integration 
von Usability- und User Experience-Krite-
rien während des gesamten Entwicklungs-, 
Auswahl- und Implementierungsprozesses 
betrieblicher Software. Ziel ist es, durch 
eine leistungsfähige Anwendungssoftware 
breitenwirksam die Effizienz des IKT-Ein-
satzes in mittelständischen Unternehmen 
zu erhöhen, Transaktionskosten zu senken, 
die Sicherheit in der Anwendung und da-
durch die Wettbewerbsfähigkeit zu erhö-
hen. Anwendungsnahe Vorgehensmodelle 
stellen sicher, dass Anwenderunternehmen 
und Softwarehersteller für die Vorteile 
nutzerfreundlicher Software sensibilisiert 
werden, um nachhaltige Änderungen in 
der Softwareentwicklung breitenwirksam 
zu erreichen. 

Weiterführende Informationen unter: 
www.mittelstand-digital.de© WIK

Usability

17 Förderprojekte 20 Förderprojekte

Arbeitsforum Arbeitsforum

Mittelstand 4.0

11 Kompetenzzentren

4 Agenturen

Begleitforschung/Projektträger

Bundesministerium für Wirtschaft und Energie

eStandards

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

Von Uta Böhner, Bundesministerium für 
Wirtschaft und Energie



Internetnutzung in den MP-Partnerländern
Quelle: Internationale Fernmeldeunion (ITU), www.itu.int
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Die digitale Transformation deutscher Firmen ist in vollem 
Gange. Interne Abläufe und bestehende Wertschöpfungs-
ketten verändern sich mit rasender Geschwindigkeit. Für 
Entscheider in Unternehmen gilt es, jetzt die Weichen zu 
stellen und eine Digitalisierungsstrategie zu erarbeiten und 
umzusetzen. Die trifft insbesondere für kleine und mittlere 
Unternehmen zu, so Stimmen auf der internationalen Messe 
Centrum für Büroautomation, Informationstechnologie und 
Telekommunikation (CeBIT 2016).

Berlin. Der Einzug digitaler Technologi-
en in den deutschen Mittelstand ist nicht 
mehr aufzuhalten, hieß es im Frühjahr 
2016 in einer Studie der Prüfungs- und 
Beratungsgesellschaft Ernst & Young (EY). 
Bei etwa 54 Prozent der von EY befragten 
Unternehmen spielten digitale Technolo-
gien bereits jetzt eine große oder mittel-
große Rolle in ihren Geschäftsmodellen. 
Nach Auffassung einer großen Mehrheit 
erhöht sich der Stellenwert bis 2021 zuse-
hends weiter.

Auch die Commerzbank stellte fest, dass 
mittelständische Firmen in Deutschland 

das Potential der Digitalisierung erkannt 
haben. Etwa 86 Prozent der Unternehmer 
und Manager bezeichnete dies als „gro-
ße Chance“ für den Industriestandort 
Deutschland. Und jeder sechste Betrieb 
zählte sich selbst sogar zu den digitalen 
Pionieren. „Das sind Unternehmen, die 
überdurchschnittlich stark und erfolg-
reich auf neue Trends setzen, z.B. um 
Wertschöpfungsketten zu vernetzen oder 
um ihre Produkte zu individualisieren. 
Diese Vorreiter gibt es in allen Branchen 
und unabhängig von der Unternehmens-
größe oder dem Alter der Manager,“ so 
Commerzbankvertreter.

Untersuchungen des Digitalverbands 
Bitkom zufolge verändert sich für viele 
Unternehmen die Wettbewerbssituation. 
Zahlreiche Firmen gehen unter anderem 
davon aus, dass Konkurrenten aus der 
Digitalbranche auf ihre traditionellen 
Märkte drängen. 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 Hälfte der Fahrzeug-
bauer betrachten große 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 
geklärt, ob die Digitalisierung des Mittel-
stands revolutionär – also disruptiv – oder 
eher evolutionär verläuft. Im ersten Fall 
spielen Innovationen, die herkömmliche 
Märkte durch die Verdrängung vorhan-
dener Produkte oder Dienstleistungen 
grundlegend verändern, 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-Württemberg in 
Mannheim. „Unter dem Strich“ reagierten 
die Firmen auf die zunehmende digitale 
Transformation mit einer kontinuierlichen 
Weiterentwicklung und Anpassung ihrer 
Strategien. Als mögliche Gründe nann-
ten die Berichtsautoren sowohl die der-
zeit noch mangelnde Marktreife mancher 
Technologien als auch fehlende Einsatzge-

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

Eine große Anzahl von Umfragen doku-
mentiert darüber hinaus, dass der Mittel-
stand dem Thema Digitalisierung vielfach 
noch eine untergeordnete Priorität bei-
misst. Eine gewisse Zurückhaltung ließ 
sich dabei bei der Bewertung viel disku-
tierter Phänomene wie Big Data, Cloud 
Computing oder Industrie 4.0 beobachten. 
Demgegenüber waren etablierte digitale 
Technologien durchaus flächendeckend im 
Einsatz. Zu letzteren zählen unter anderem 
das Onlinemarketing, die Optimierung von 
Verwaltungsvorgängen oder die Arbeit in 
einem Homeoffice.

Unternehmenshierarchien stehen vor ei-
nem Wandel

Dass sich die digitale Transformation 
etwas gemächlicher vollzieht, liegt auch 
an dem eher beschaulichen Wandel tra-
ditioneller Unternehmenshierarchien 
und -entscheidungsprozesse, gibt die Fir-
ma InterSearch Executive Consultants 

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 
können. Im produzierenden Gewerbe sei 
dieser Anteil mit 19 Prozent besonders 
niedrig. Branchenübergreifend betreiben 
jeweils circa 17 Prozent der Unternehmen 
ein aktives Wissensmanagement mithilfe 
einer IT-gestützten Datenbank oder ver-
wenden eine auf Social-Media-Technolo-
gien basierende schnelle interne Kommu-
nikationsinfrastruktur.

Darüber hinaus muss auch die gesamt-
gesellschaftliche Infrastruktur stimmen, 
um digitale Geschäftsmodelle zu ent-
wickeln oder Abläufe im Betrieb mit 
Computertechnik zu vereinfachen. Um 
dies zu bewerkstelligen, versprach Bun-
deswirtschaftsminister Sigmar Gabriel 
auf der Cebit 2016, für höhere Netzka-
pazitäten, erschwingliche Gigabit-An-
schlüsse für den Mittelstand sowie eine 
möglichst verzögerungsfreie Übertra-
gung zu sorgen. Den Investitionsbedarf 
für einen umfassenden Glasfaserausbau 
(„Fiber to the Home“) beziffert der Vi-
zekanzler auf bis zu 100 Mrd. Euro. In 

s

Deutscher Mittelstand hat  
Aufholbedarf im Digitalbereich

Auch in die Infrastruktur muss kräftig investiert werden
Grund Anteil der Antworten in Prozent

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 /  
fehlende Innovationsnachfrage

23,4

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 Widerstände gegen Innovationsprojekte 17,5

Standards und Normen 15,9

Fehlende Marktinformationen 15,2

Fehlende technologische Informationen 13,6

Fehlender Zugang zu Schutzrechten 10,6

Innovationshemmnisse in innovationsaktiven KMU 2012 bis 2014*

* Unternehmen mit fünf bis 249 Beschäftigten. Erfasst sind Hemmnisse, die zu einer Verzögerung, zum Abbruch 
oder zum Verzicht auf die Durchführung von Innovationsprojekten geführt haben. Etwa 38,8 Prozent von ungefähr 
270.000 KMU führten 2013 auf dauerhafter oder anlassbezogener Basis R&D- oder sonstige Innovationstätigkei-
ten durch.
Quelle: Mannheimer Innovationspanel, Berechnungen des Zentrums für Europäische Wirtschaftsforschung
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diesem Rahmen regte Gabriel unter an-
derem die Bildung eines Zukunftsfonds 
für Gigabitnetze in ländlichen Räumen 
an. Die Fazilität solle mit zehn Mrd. 
Euro ausgestattet werden.

Gabriel sprach sich zudem für eine Vor-
reiterrolle Deutschlands bei der Einfüh-
rung des Mobilfunkstandards 5G, für 
eine intelligente Vernetzung zentraler 
Infrastrukturbereiche sowie für eine ge-
zielte Erforschung und Entwicklung di-
gitaler Technik aus. Zudem beabsichtigt 
der Ressortchef, das Geschäftsumfeld 
durch Regulierungsmaßnahmen „inves-
titions- und innovationsfreundlicher“ zu 
gestalten.

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

Analog zu der Vielzahl von Studien und 
Umfragen besteht auch kein Mangel an 
guten Ratschlägen für die Umsetzung der 
sogenannten vierten industriellen Revolu-
tion. „Die Unternehmen müssen bei der 
Digitalisierung ihres Geschäfts Tempo 
aufnehmen“, forderte Bitkom-Hauptge-
schäftsführer Dr. Bernhard Rohleder auf 
der „hub conference“ in Berlin. „In der 
digitalen Plattform-Ökonomie ist Schnel-
ligkeit ein ganz entscheidender Faktor.“ 
Und Commerzbankanalysten empfah-
len, traditionelle Unternehmen könnten 
von Startups lernen, indem sie ganz neue 
Wege ausprobieren, um bisher vernachläs-
sigte Kundengruppen und Vertriebswege 
zu erschließen und andersartige Angebote 
zu schaffen.

Berlin, Hamburg und München dominie-
ren Startup-Szene

In Deutschland hat sich in den zurück-
liegenden Jahren die Startup-Szene sehr 
rapide entwickelt. Besonders beliebt sind 
unter den technologisch versierten Grün-
dern Hamburg und München und vor 

allem die „Startup-Metropole“ Berlin. 
Aber auch andere Landesteile, darunter 
die Rhein-Ruhr-Region, gewinnen zuneh-
mend an Bedeutung. Allerdings denkt, 
wie der Digitalverband Bitkom berichtete, 
ein Teil der dort ansässigen Jungunterneh-
mer über einen Umzug in die drei genann-
ten geographischen Zentren nach.

In Berlin und München wiederum gebe es 
Überlegungen zu einer Standortverlage-
rung ins Ausland, so die Bitkom-Experten 
weiter. Dort seien in manchen Fällen vor-
teilhaftere Finanzierungsbedingungen an-
zutreffen. Mit neuen staatlichen Förder
maßnahmen wie dem Fonds Coparion 
(225 Mio. Euro, Kf W) und der Wachs-
tumsfazilität beim Europäischen Invest
mentfonds (500 Mio. 
Euro) will die Bundes-
regierung den Existenz-
gründern bei der Durch-
führung technologischer 
Projekte aber entgegen- 
kommen.

Zu den immer zahlrei-
cher werdenden Informa-
tionsquellen im Bereich 
Digitalisierung des Mittelstands zählt 
seit geraumer Zeit die Hannover Messe. 
Sie bietet mit ihren Leitmessen „Young 
Tech Enterprises“, „Digital Factory“ und 
„Industrial Automation“ einen wichti-
gen Treffpunkt für technologisch und 
industriell orientierte Startups und für 
zukunftsorientierte Mittelständler. Die 
„Digital Factory“ liefert dabei Antworten 
auf die Frage, wie ein starkes Netzwerk aus 
Maschinenbau, Elektrotechnik und Infor-

s

mationstechnik aufgebaut werden kann. 
„Von dem Produktdesign mit CAx über 
die Produktionsplanung und -steuerung 
mit ERP (Enterprise Resource Planning,) 
und MES (Manufacturing Execution Sys-
tem), die Simulation und Vorausberech-
nung mit Hilfe virtueller Realität und von 
3-D-Modellen bis hin zum Management 
der Produkt- und Produktionsdaten über 

den gesamten Lebenszy-
klus mit PDM (Produkt-
datenmanagement) und 
PLM (Product-Lifecyc-
le-Management) werden 
sämtliche IT-Lösungen 
umfassend präsentiert, 
die in den Fertigungsun-
ternehmen alle Prozesse 
digital unterstützen wer-
den“. So beschrieb der 

zuständige Manager Arno Reich das Kon-
zept der „Digital Factory“.

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 für die gtai als Auslandsmitarbeiter 
an den Standorten Lima, Los Angeles, 
Caracas und Santiago de Chile tätig.

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 ausländischen Unternehmen interessiert. In rund 1.800 Unter-
nehmen des Privatsektors arbeiten 80.848 Beschäftigte im IKT-Bereich. Aktuelle Zahlen zeigen, dass der Sektor wächst: 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 erhöhen. 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-Präsident des SAP Africa Growth Plan. Zu den 
weiteren Standortvorteilen kämen die geografische Nähe und der Umstand, dass es keinen oder kaum Zeitunterschied zu Europa gebe. Stork verweist 
im Gespräch außerdem auf den breiten Talent-Pool mit 13.000 IT-Absolventen im Jahr und die verbreiteten Englisch-Kenntnisse bei den tunesischen 
Software-Entwicklern.  
Quelle: gtai

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 gesättigt. Regierungsinitiativen wie das „e-Mongolia National Programme“ oder ICT 
Vision 2021 helfen dabei, die mongolische Bevölkerung für das Internet und seine Nutzung zu sensibilisieren. Festnetze verlieren rapide an 

Bedeutung, während der Mobilfunkmarkt einen bemerkenswerten Boom durchlebt. Die staatliche Politik sieht vor, einen wettbewerbsfähigen 
IKT-Sektor zu etablieren, der über zwei CDMA- und zwei GSM-Mobilfunkoperatoren verfügt. Im Zuge des Übergangs 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 prioritäre Aufgabe – insbesondere liegt es ihr am IKT-Sektor, welchen sie als ausschlaggebend für die gesamte Entwick-
lung des Landes betrachtet. Breitbandanschlüsse bilden mittlerweile über 50 Prozent aller Internetanschlüsse. Über Glasfasernetze verfügen die meisten 
größeren Bauten, Hotels, Schulen und Regierungsgebäude. 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 für den Bau großer Datenzentren.
Quelle: gtai

Verwendung von Cloud Computing in KMU
(Anteil der Unternehmen in Prozent)
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Aserbaidschan: Zugpferd für den Nichtölsektor

In der südkaukasischen Republik Aserbaidschan ist die IKT-Branche ein wichtiges Zugpferd, um den Nichtölsektor auszubauen. Ungeachtet 
der schwierigen Wirtschaftslage in der GUS-Republik expandiert der Geschäftszweig weiter. Ausländische Anbieter von Kommunikations- und 
Informationstechnologien und verschiedenen branchennahen Dienstleistungen können von diesem Trend profitieren. Von 2010 bis 2014 wur-

den rund zwei Mrd. US$ in die Branche investiert. Die Penetrationsrate im umsatzstärksten 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.-US$-Projekt für den Ausbau des Breitbandnetzes 
(10 bis 100 Mbit/s) bis 2018. Bis 2020 sollen alle staatlichen Verwaltungsdienste online zugänglich sein. Investoren, die sich im neuen Hightech-Park 
engagieren, winken steuerliche Vorzüge.  
Quelle: gtai

Usbekistans IKT startet Ausbauoffensive

Die usbekische IKT-Branche befindet sich sichtlich im Aufschwung. Mehrere größere Vorhaben bis 2020 versprechen ausländischen 
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 hauptsächlich in zwei Branchenprogrammen der Regierung 
verankert. Diese umfassen bis 2020 die Verlegung von 12.100 km Glasfaserkabeln, die Erweiterung der Datenübertragungsrate für das internationale 
Internet auf 300 Gbit/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: gtai

Digitalisierung in einigen MP-Partnerländern

Etwa 86 Prozent der 
Unternehmer und 
Manager bezeichnet 
die Digitalisierung als 
„große Chance“ für 
den Industriestandort 
Deutschland.
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Industrie 4.0 ist mehr als nur ein Hype – dies wurde spätestens auf der 
diesjährigen Hannover Messe deutlich. Zahlreiche Besucher aus dem In- und 
Ausland nutzten die Gelegenheit, sich über die neuesten Entwicklungen zu 
informieren und wertvolle Kontakte zu knüpfen. 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 Kooperationsgespräche führen.

Hannover. In der letzten Aprilwoche war 
es wieder so weit: Die Hannover Messe 
öffnete ihre Tore und mehr als 190.000 
Besucher strömten in die Hallen zu den 
Ständen der über 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 fünf Jahren wurde hier der 
Begriff „Industrie 4.0“ geprägt, und zwei 
Jahre später hat der Arbeitskreis Industrie 
4.0 auf dieser Messe seine Umsetzungs-
empfehlungen der Bundeskanzlerin An-

die Hannover Messe bot die geeignete 
Plattform für Dialoge unter den führen-
den Industrienationen.

Doch was ist Industrie 4.0 eigentlich ge-
nau? Dies war die brennendste Frage, die 
sich die meisten Messebesucher stellten. 
Auf den Gängen aufgeschnappte Besu-
cher-Kommentare wie „Industrie 4.0 ist 
die deutsche Antwort von Siemens auf 
SAP“ belegen, dass hier ein hoher Aufklä-
rungsbedarf bestand. Zur Beantwortung 
bot die Hannover Messe ihren Gästen 
zahlreiche Möglichkeiten, sich aus erster 
Hand über technische Trends, Techno-
logien und Konzepte zu Industrie 4.0 zu 
informieren. Und das mitunter sehr an-
schaulich: Mahir Alijew, MP-Teilnehmer 
aus Aserbaidschan, fand es sehr wichtig, 
neue Technologien mit eigenen Augen zu 
sehen: „Wenn man die Technologie selbst 
sieht, anfasst, aus erster Hand die wichti-
gen technischen Daten erfährt, fühlt man 
sich viel sicherer, um sie zuhause anzu- 
preisen und die Kollegen davon zu über-
zeugen.“ Oleksandr Fesenko aus Charkiw 
war von der Symbiose aus Innovations- 
und Qualitätsmanagement 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 für den „normalen“ 
Messebesucher nicht immer leicht, den 
technischen Expertenausführungen zu 
Standards und Technologien für 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 für „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 
Komplexität, sondern auch die Vielfalt an 
verschiedenen Themengebieten rund um 
Industrie 4.0 führten dazu, dass Messe
besucher teilweise den Eindruck hatten, 
an vier Messeständen mindestens fünf 
verschiedene Meinungen zu Industrie 4.0 
gehört zu haben. Jeder Aussteller spricht 
natürlich am liebsten über die Aspekte 
von Industrie 4.0, die sein eigenes Unter-

gela Merkel übergeben. Seitdem hat das 
Thema immer mehr an Fahrt aufgenom-
men, und auf der diesjährigen 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-
führten Touren teilnehmen und sich so 
gebündelt einen Überblick über die Tech-
nologien und Konzepte der Industrie 4.0 
verschaffen. Hier fiel besonders der hohe 
Anteil an ausländischen Interessenten auf 

– mehr als 50.000, davon 20.000 aus dem 
außereuropäischen Raum. „Zur Industrie 
4.0 haben wir eine eigene Führung mitge-
macht, die uns durch die Stände 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.“ Spätestens jetzt wurde klar: Was 
anfangs als Teil der Hightech-Strategie 
2020 der deutschen Bundesregierung 
zur Stärkung der Wettbewerbsfähigkeit 
Deutschlands als Technologie- und Wirt-
schaftsstandort begann, ist längst kein 
rein deutsches Thema mehr. Eine wich-
tige Voraussetzung für Industrie 4.0 ist 
die Vernetzung von Anlagen, Produkten 
und Menschen über das Internet zu cy-
ber-physischen Systemen – und das In-
ternet ist nun mal nicht auf Deutschland 
beschränkt. Hier müssen weltweite, uni-
verselle Standards gefunden werden, und 

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

Ziel ist hier eine selbstorganisierende, 
selbstoptimierende, extrem flexible Fer-
tigung, die schnell und wirtschaftlich 
rentabel auf individuelle Kundenwün-
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-Stück-Serien sind hier nur sehr 
schwer oder gar nicht umsetzbar.

Digitalisierung und Vernetzung  

Bietet Industrie 4.0 überhaupt 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 

Titel des Messeschwerpunkts: „Vernet-
zung und Digitalisierung der Industrie“. 
Genauer gesagt: die Digitalisierung der 
Produktion und die Integration über das 
Internet. Diese Datenintegration betrifft 
alle produzierenden Unternehmen. Im 
ersten Schritt geht es hier um das Sam-
meln möglichst vieler Daten – sie sind der 
Treibstoff für eine Industrie 4.0. Informa-
tionen sowohl aus dem eigenen Betrieb 
als auch aus allen möglichen weltweiten 
Quellen, die direkt oder indirekt Auswir-
kungen auf die Produktion haben könn-
ten, bilden hierfür die Grundlage. Diese 
gesammelte Datenmenge (Big Data) 
enthält Informationen zur Produktion, 
beispielsweise Ressourcen, Kunden, Lie-
feranten oder Betriebsdaten. Aber auch 
weitere Daten wie Wetterprognosen, Bör-
sendaten oder Ferientermine wären hier 
sinnvoll. Diese Daten haben zwar nicht 
direkt mit der Produktion zu tun, können 
aber helfen, einen zukünftigen Bedarf vor-
herzusagen. Für die einzelnen Aufgaben 
im Unternehmen müssen aus diesem gro-
ßen 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 Gästen, dass die 
Technologien und Umsetzungskonzepte 
nicht nur Großunternehmen vorbehal-
ten sind, sondern dass auch KMU diese 
verwirklichen und davon profitieren kön-
nen. Ein Besuch der Messe war daher ge-
rade für Entscheider aus KMU besonders 
wertvoll. Denn für ihre Unternehmen gilt 
besonders, geeignete Digitalisierungsstra-
tegien zu erarbeiten – so der allgemeine 
Tenor auch auf der CeBIT, die das glei-
che Messegelände sechs Wochen zuvor 
beherbergte. Die Angebote der Aussteller 
reichten vom selbstüberwachenden Mess-
gerät in der Produktion mit integriertem 
Webserver und Industrial Ethernet-An-
schluss über Steuerungen mit modula-
ren Automatisierungskonzepten bis hin 
zu Cloud-Lösungen und Konzepten zur 
IT-Security.

Drehscheibe für Industrie 4.0
Hannover Messe 2016   „Wenn man die Technologie selbst sieht, 

anfasst, aus erster Hand die wichtigen tech-
nischen Daten erfährt, fühlt man sich viel 
sicherer, um sie zuhause anzupreisen und 
die Kollegen davon zu überzeugen.“ 
Mahir Alijew, MP-Teilnehmer aus Aserbaidschan

sFührungskräfte aus Zentralasien auf der Hannover Messe
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GIZ: Herr Sánchez, Sie haben das MP 
im Februar 2016 erfolgreich absolviert. 
Was waren die Highlights Ihres Trainings 
und Ihres Aufenthaltes in Deutschland?

Luis H. Sánchez Ocampo: Zweifelsohne 
der gemeinsame Workshop mit Daim-
ler und seinen Automobilzulieferern, die 
künftig die Mercedes-Produktion in Me-
xiko aufbauen wollen. Für mich war es 
eine Riesenchance, Kontakte zu knüpfen 
und mich als verlässlicher Partner für die 
Teileherstellung vor Ort vorzustellen.

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

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

Industrie 4.0 eröffnet die Perspektive ei-
ner „Smart Factory“ und hilft sie umzu-
setzen. Welche Bedeutung hat das für Ihr 
Tagesgeschäft?

Aktuell entwickeln wir unser eigenes Pro-
duktionssteuerungssystem für Metalistik. 
Das System soll vor allem sehr flexibel auf 
Veränderungen reagieren, um optimale 
Produktionsabläufe zu sichern. Dafür 
muss Metalistik zwei wichtige Probleme 
lösen: Erstens haben wir nicht die neues-
ten Maschinen, sie sind nicht mit Kom-
munikationskanälen ausgestattet. Und 
zweitens beschleunigt die Online-Analyse 
die Abläufe noch zusätzlich. Also benöti-
gen unsere Produktionsleiter die aktuells-
ten Informationen, um möglichst schnell 
und ad hoc reagieren zu können.

Um das erste Problem zu lösen, überlegen 
wir uns, ein kostengünstiges System der 
University of Navarra einzusetzen. Die-
ses System übermittelt den aktuellen Zu-
stand der Produktionsanlage und liefert 
Informationen über eventuelle Störun-
gen oder Qualitätsprobleme in Echtzeit. 
Mit dieser Analyse können wir effektive 
Sofortmaßnahmen einleiten. Von unse-
rer Datenbank, die alle Informationen 

bündelt, erhalten die Produktionsleiter 
Handlungsanweisungen durch ein Aug-
mented-Reality-System.

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

Diese Entwicklung könnte zur Abspal-
tung eines neuen Unternehmens führen. 
Wir interessieren uns für zwei weitere In-
dustriebetriebe, die ähnliche Fertigungs-
bedingungen haben, aber andere Pro-
dukte herstellen. Nach der Analyse und 
Auswertung der Informationen werden 
wir unser System aktualisieren. Bei der 
Projektentwicklung unterstützt uns 
Asymmetric Business Dynamics, ein Bera-
tungs- und IT-Unternehmen. Sollte sich 
das neue System für die ersten zwei Betrie-
be als erfolgreich erweisen, könnten wir es 
als eine preiswerte Lösung auch für andere 
Industrieunternehmen vermarkten. Unse-
re Gesellschafter würden es sehr begrüßen, 
da wir dadurch nicht nur unsere eigenen 
Probleme bei der Produktionssteuerung 
in den Griff bekommen, sondern auch 
eine zusätzliche Einnahmequelle erschlie-
ßen könnten.

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

Momentan entwickeln viele Forschungs-
einrichtungen Technologien, die sich 
gegenseitig ersetzen können. Allerdings 
gibt es kein Patentrezept für die Industrie 
4.0. Eine der größten Herausforderungen 
besteht meiner Ansicht nach darin, die 
Herangehensweise an die konkreten Be-
dürfnisse des jeweiligen Unternehmens 
anzupassen. Wir dürfen aber auch das tra-
ditionelle Lean-Manufacturing-Konzept 
nicht vergessen, um Fehlinvestitionen zu 
vermeiden und Ergebnisse zu erreichen, 
die ausschließlich auf der Verbesserung 
der Wettbewerbsfähigkeit und der Renta-
bilität des Unternehmens basieren.

Lieber Herr Sanchez, wir danken für das 
Interview!

Gerade das Thema Datensicherheit stieß 
bei den Messebesuchern auf großes Inte- 
resse. Alijew z.B. möchte mit Unterneh-
men zusammenarbeiten, die 4.0-Techno-
logien anbieten, die das höchste Niveau 
an Sicherheit garantieren. Gerade in sei-
ner Branche – Öl- und Gasförderung – sei 
dies von höchster Bedeutung. „In naher 
Zukunft werden neue Offshore-Plattfor-
men in Aserbaidschan und weltweit zu-
nehmend von Onshore-Stationen gesteu-
ert. Ölfirmen könnten trotz steigender 
Produktion ihre Kosten reduzieren. Unse-
re Industrie braucht digitale Komplettlö-
sungen, die Ausrüstung, 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 Büro- und Produkti-
onswelt schwappen auch die klassischen 
IT-Probleme auf die Automatisierungs-
welt über – Viren und Daten-Ausspähung 
sind nun auch hier auf der Tagesordnung. 
Eine Horrorvision wären Viren- und Ha-
ckerangriffe auf lebenswichtige Anlagen 
wie Wasserversorgung oder Kraftwerke. 
Spätestens 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 Lösungen vor, 
um auch die Steuerungs- und Automa-
tisierungswelt gegen Cyber-Attacken zu 
schützen.

Internationale Kooperationen  

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

zu verpassen. Hier diente die Hannover 
Messe ihren Gästen aus dem In- und Aus-
land als Plattform, um Kontakte mit deut-
schen High-Tech-Unternehmen zu knüp-
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 für mich 
außerdem, Firmen zu 
identifizieren, die mit 
uns kooperieren wol-
len, um uns auf die 
nächste Technologie-
stufe zu heben.“ Einige 
solche Möglichkeiten 
hat Gupta gesehen und 
wird sie in Indien dis-
kutieren. Auch Zhanat 
Amanbaew aus Astana 
war erfolgreich: „Ich 
konnte Unternehmen finden, die Lösun-
gen und Anlagen zur Gewinnung und Ver-
arbeitung von Öl und Gas nach Kasach- 
stan liefern könnten. Mit ihnen sollten 
wir baldmöglichst über Kooperation re-
den.“ Zufrieden mit den Ergebnissen ihrer 
Kontakte und Gespräche 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 Geschäftspartner 
kennen oder trafen sich mit „alten“ Part-
nern. Gute Kontakte für künftige Projekte 
knüpfte Maria Nowokschenowa aus Kiew. 
Ihr 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 Möglichkeiten für die 
Überführung modernster Softwarelösun-
gen in bereits existierende Technologien. 

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

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-
druckt: „Wir haben 
viele Sachen gesehen, 
die wir sonst nie mit-
bekommen hätten“, 
schwärmen Teilneh-
mer aus Kasachstan. 
Doch bei aller Be-

geisterung bleiben sie realistisch: „Insge-
samt haben wir für uns beschlossen, dass 
die 4.0-Technologien in erster Linie für 
Großunternehmen relevant sind. Für ka-
sachische KMU rentieren sie sich noch 
nicht.“ Insbesondere der Preis schreckt von 
Ausrüstungen ab, die kundenspezifisch 
angefertigt werden. „Ein Roboter kann 
nicht immer vier Einheimische ersetzen“, 
lächeln 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.“

Ralf Willmes ist seit 2012 bei der 
Endress+Hauser Messtechnik GmbH+Co.
KG als Marketing-Manager verantwortlich 
für kundenspezifische Automatisierungs-
projekte und für den Bereich „Industrie 
4.0“. Willmes war fast zwei Jahrzehnte 
als Ingenieur in der Prozessautomatisie-
rung tätig. 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.

 „Industrie 4.0 – das sind 
umwerfende Technologi-
en! Diese Firmen haben 
es geschafft, das Unver-
einbare miteinander zu 
vereinbaren.“ 
Zhanat Amanbaew, MP-Teilnehmer aus Kasachstan

s

„Kein Patentrezept für 
die Industrie 4.0“

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

Beeindruckt von der „Technik von morgen“ Anatolij Swischtschew, MP-Teilnehmer aus Kasachstan

Ankit Gupta, MP-Teilnehmer aus Indien

 Luis Sánchez

38	 JOURNAL	 Ausgabe 8



ALUMNI ALUMNI

40	 JOURNAL	 Ausgabe 8 41

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

Hoi An. Internationales Marketing muss 
sich einer Schlüsselfrage stellen: Kann 
man die Elemente des Marketings stan-
dardisieren oder muss man sich an Kul-
turen und Regionen anpassen? Kosten-
gründe legen die Standardisierung nahe. 
Sie verbietet sich jedoch dann, wenn 
sie die Erfüllung von Bedürfnissen und 
Wünschen der verschiedenen Zielgrup-
pen des Marketingprozesses verhindert.

Der Königsweg besteht darin, wann 
immer möglich zu standardisieren und 

wann immer nötig zu differenzieren bzw. 
sich anzupassen. Entscheidungen sind zu 
treffen, welche Marketingelemente kul-
turspezifisch angepasst werden müssen. 
Damit stellt sich die Frage nach marke-
tingrelevanten Unterschieden zwischen 
den Ländern 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 

Deutsche Geschäftspartner 
besser verstehen

kulturellen Identitäten, Gewohnheiten 
und Lebensstilen. Im interkulturellen 
Marketing versucht man deshalb, Wissen 
über die Zielmärkte zu entwickeln und 
anzuwenden.

Ein Beispiel: Preise und Preisverhand-
lungen

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

In westlichen Industrieländern ist man 
an die Existenz fester Preise gewöhnt. 
Rabatte werden nur für ganz bestimmte 
Gegenleistungen gewährt, z.B. Mengen-
rabatt für hohe Abnahmemengen oder 
Skonto für sofortige Bezahlung. Preis-
vergleiche sind leicht möglich und üb-
lich. Bei den Käufern 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 
häufig noch ein freies Verhandeln der 
Preise die Regel. Eine niedrigere Kauf-
kraft erhöht die Bedeutung von Preisver-
handlungen über 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 Prägung der Verhandlungspartner. 
Deshalb ist es wichtig, bei internationa-
len Preisverhandlungen die eigene kul-
turelle Präferenz sowie die der Verhand-
lungspartner zu reflektieren.

Stammen Käufer und Verkäufer aus westli-
chen Industrienationen, starten die Preis-
verhandlungen üblicherweise mit einem 
knapp kalkulierten, vom Käufer nachvoll-
ziehbaren Preis. Dieser soll gleichzeitig die 
Redlichkeit des Verkäufers signalisieren. 
Tritt ein Verkäufer mit einer sehr hohen 
Forderung in die Verhandlung ein, könn-
te der Käufer ihn als unseriös empfinden 
und schlimmstenfalls gar nicht mehr als 
Handelspartner in Betracht ziehen. Wenn 
beide Parteien davon ausgehen, dass der 
Verkäufer gleich mit einem „realistischen“ 
Anfangspreis in die Verhandlung einsteigt, 
ist eine schnelle Übereinkunft möglich. 

Workshop zum Interkulturellen Marketing in Vietnam Dieses Muster der Preisverhandlung gilt 
im westlichen Kulturkreis als zielführend 
und effizient.

Stellen wir uns dagegen vor, dass derselbe 
Verkäufer denselben „vernünftigen“ An-
fangspreis einem Käufer aus einer Kultur 
nennt, in der Handeln üblich ist. Der 
Käufer und seine Vorgesetzten gehen 
davon aus, dass Preise frei verhandelbar 
sind. In der Preisverhandlung konzent-
rieren sie sich folglich darauf, einen mög-
lichst hohen Rabatt zu erzielen. Wird 
dem Käufer kein hoher Rabatt gewährt, 
kann er seinen Auftrag nicht erfüllen. 
Die tatsächliche Höhe des geforderten 
Preises gerät aus dem Fokus. Innerhalb 
seiner eigenen Kultur würde die Preis-
verhandlung nämlich anders verlaufen: 
Der Verkäufer würde einen hohen An-
fangspreis nennen, die Parteien sich 
durch gegenseitige Zugeständnisse an-
nähern und letztlich einen realistischen 
Endpreis vereinbaren.

Wenn ein Verkäufer – in Unkenntnis 
lokaler Gewohnheiten – durch ein zu 
knapp kalkuliertes An-
fangsangebot keinen 
Spielraum für Rabatte 
und Zugeständnisse hat, 
kann in der Folge kein 
Abschluss erzielt werden. 
Die Preisverhandlung 
scheitert, weil sowohl dem Verkäufer als 
auch dem Käufer die Vorgehensweisen 
der Kultur des Verhandlungspartners 
nicht geläufig sind.

Durch den gesamten Marketingprozess 
hindurch finden Anpassungen statt. 
Globale Unternehmen 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, 
Packungsgrößen oder Werbevorschriften 
der Länder.

Bedürfnisse deutscher Partnerunterneh-
men

Interkulturelle Unterschiede zwischen 
Deutschland und Vietnam wirken sich 
auf Konsumentenverhalten und Marke-

tingprozesse aus. Hieraus resultiert auch 
eine unterschiedliche Preisgestaltung. 
Preise müssen 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 

einzuräumen.

Für Produkte und 
Dienstleistungen hat die 
bedingungslose Funkti-
onsfähigkeit gleich bei 
der Markteinführung 

hohe Bedeutung. In vielen asiatischen 
Ländern sind sogenannte „soft starts“ üb-
lich. Dabei wird eine Technologie in den 
Markt eingeführt, 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 Qualitätsanspruch erfordert die 
Herstellung gleichbleibender Qualität von 
Anfang an. Qualitätsnachweise können 
beispielsweise durch lange Garantiezeiten 
oder Rückgabegarantien erbracht werden. 
Der Standardisierung kommt insofern eine 
wichtige Rolle zu, als über 30.000 Indust-
riestandards (DIN-Normen) existieren.

Akzeptanz in Deutschland finden Pro-
dukte, die Umweltstandards entsprechen, 
als gesund und – in Bezug auf Schadstoffe 
–  „sauber“ empfunden werden. Aufgrund 
der Bedeutung des Nahrungsmittelsektors 
für den Export ist dies für vietnamesische 
Partner besonders relevant. Schließlich 

zählen Kaffee und Meeresfrüchte zu den 
wichtigsten vietnamesischen Exportpro-
dukten. Aufgrund des Gesundheitsbe-
wusstseins deutscher Konsumenten gilt 
die Forderung nach „sauberen“ Produkten 
auch für weitere wichtige Exportgüter wie 
Schuhe oder Textilien. Berücksichtigen 
muss man darüber hinaus auch ethische 
Standards und die strengen Corporate 
Compliance Regeln deutscher Unterneh-
men. Produkte, die durch Kinderarbeit 
oder unfaire Arbeitsbedingungen entste-
hen, könnten in Deutschland Konsumen-
tenproteste hervorrufen.

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

Die Einhaltung von Terminabsprachen 
und insbesondere von Lieferzeiten gel-
ten deutschen Partnern als besonders 
wichtig. Pünktlichkeit wird mit Zuver-
lässigkeit gleichgesetzt. Ein im Vergleich 
zur vietnamesischen Kultur anderes 
Zeitverständnis sowie die weitgehende 
Optimierung logistischer Prozesse ma-
chen Wartezeiten und Verzögerungen 
für deutsche Unternehmen problema-
tisch. Umgekehrt profitieren auch die 
vietnamesischen Partner von der stabilen 
deutschen Transportinfrastruktur.

Prof. Dr. Doris Gutting lehrt an der 
Hochschule für angewandtes Management 
in Erding und ist Kooperationspartnerin 
von TDC Feldafing. Sie führt Seminare zu 
Management- und Marketingthemen für 
MP-Absolventen durch.

 Preisgestaltung und 
-verhandlungen sind 
ein sensibles Gebiet 
des Marketings.
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GIZ: Frau Hodschamkulyjewa, warum 
trägt Ihre Firma den Namen eines Bergs? 
Maysa Hodschamkulyjewa: Dieser Name 
hat Symbolcharakter. Er soll den Willen 
unseres Unternehmens zum Ausdruck 
bringen, immer besser zu werden und im-
mer weiter und höher hinaus zu kommen. 
Von Anfang an hatte sich das Familien- 
unternehmen unter der Leitung von Mer-
dan und Serdar Poladow vorgenommen, 
geschäftlich ganz nach oben zu gelangen. 
Es kristallisierte sich heraus, dass dieses Ziel 
nur mit gutem Personal zu erreichen ist. 
Deshalb habe ich mich 2014 für das MP 
beworben. Zum einen wollte ich unsere 
Kontakte mit ausländischen Unternehmen 
ausbauen und neue Partner in Deutschland 
finden, zum anderen so viel wie möglich im 
Personalmanagement dazulernen. In Dres-
den kam ich mit Vertretern der Chocotec 
GmbH aus Wernigerode und der Wink-
ler und Dünnebier Süßwarenmaschinen 
GmbH aus dem pfälzischen Rengsdorf 
in Kontakt. Mit beiden Firmen einigten 
wir uns auf die Fortsetzung der Zusam-
menarbeit. Bei den Betriebsbesichtigun-

Bischkek. Bodenbeläge, Hydroisolierung 
und Renovierungszubehör für Lebens-
mittelproduzenten – das waren Themen, 
die Vertreter kirgisischer Lebensmittelfir-
men am 11. März 2016 in die Hauptstadt 
lockten. Aber auch Lösungen für Lüftung, 
Abwasserversorgung und moderne Pro-
duktionsanlagen weckten reges Interesse 
der Konferenzgäste. Die Veranstaltung 
ging auf die Initiative der MP-Alumni Erik 
Kaliew, Talgat Kachkynaliew und Ibarat 
Kurbanowa zurück. Fachlichen Input ga-
ben Vertreter der BASF-Niederlassung in 
Kasachstan, Mitarbeiter der Standardisie-
rungsbehörde Kirgisistans und Experten 
für 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) geknüpft. 
HACCP ist ein extra für Unternehmen 

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

Im Frühjahr 2016 hat der kirgisische MP-Alumniverein eine Konferenz für 
Unternehmen der Lebensmittelindustrie organisiert. Knapp 100 Teilnehmer 
kamen nach Bischkek, um sich mit den Standards in der Lebensmittelpro-
duktion (HACCP) zu beschäftigen und entsprechende Angebote der deut-
schen Firma BASF kennenzulernen.

Süßes aus Turkmenistan 

Deutsche Baulösungen für  
kirgisische Lebensmittelfirmen

gen erhielt ich zahlreiche Anregungen für 
Teambuilding, Mitarbeitermotivation und 
-qualifikation.

In Deutschland lernten Sie also viel Neues 
über die Arbeit mit Personal. Lassen sich 
diese Erkenntnisse auch bei Ihnen im Be-
trieb umsetzen? 
Ja, und zwar sehr erfolgreich!  Im Fokus 
unserer Personalarbeit stehen nun die Aus- 
und Weiterbildung unserer Mitarbeiter. 
Das wichtigste Ergebnis dieser Maßnah-
men ist eine Verbesserung der Arbeits- 
sicherheit in unserem Betrieb. Außerdem 
erweiterten wir das Sozialpaket für unsere 
Angestellten. Mitarbeiter, die in Aschgabat 
wohnen (der Unternehmenssitz liegt etwas 
außerhalb 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 sieht vor, dass ein Angestell-
ter, der vorübergehend arbeitsunfähig ist, 
krankgeschrieben wird. Unser Personal 
erhält zusätzlich einen sogenannten Sozial

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

urlaub mit Lohnfortzahlung. Wir zahlen 
Leistungs- und Feiertagsprämien.
	
Das klingt ganz toll! Aber anscheinend 
wollen Sie sich damit nicht zufriedenge-
ben?
Nein. Ich konzipiere gerade eine neue 
Unternehmensstruktur. Unser Betrieb 
wächst, wir kaufen neue Ausrüstungen, 
erhöhen die Kapazitäten, weiten die Pro-
duktion aus und verbessern die Produkt-
qualität, -gestaltung und -verpackung. 
Alle unsere Süßwaren – Gebäck, Waffeln, 
Bonbons, Pralinen und Fruchtgummi – 
werden auf europäischen Anlagen gefer-
tigt. Die meisten Maschinen kaufen wir 
in Deutschland und kooperieren in erster 
Linie mit Winkler & Dünnebier, Choco-
tec und Theegarten Pactec GmbH. Ende 
2015 haben wir bei der Sollich KG eine 
Anlage zur Riegelherstellung gekauft.

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

HASAR hat sich in den 16 Jahren sei-
nes Bestehens zu einem der Marktführer 
auf dem turkmenischen Süßwarenmarkt 
entwickelt. Die Produktion ist nach ISO 
9001:2008 zertifiziert. Wie haben Sie das 
alles geschafft? 
Das ist der klugen Unternehmensführung 
der Poladows zu verdanken. HASAR bie-
tet ein qualitativ hochwertiges, sehr breites 
Süßwarensortiment zu angemessenen Prei-
sen an. Das hat den guten Ruf des Unter-
nehmens und die hohe Nachfrage nicht 
nur in Turkmenistan, sondern auch darü-
ber hinaus begründet. Unser Vertriebsnetz 
ist so aufgebaut, dass wir Liefermengen 
genau kalkulieren können und alle Regio-
nen des Landes erreichen. Wir exportieren 
in die Nachbarländer Afghanistan, Tad-
schikistan, Saudi-Arabien, Irak, Vereinigte 

Arabische Emirate, Pakistan, China und 
Kirgisistan.

Was machen Sie konkret, um die Produkt-
qualität zu gewährleisten? 
Alle unsere Rohstoffe durchlaufen eine 
Qualitätskontrolle. Wir fertigen nach klas-
sischen Methoden und wenden gleichzeitig 
in allen Produktionsphasen die neuesten 
Qualitätsstandards an. Es kommen aus-
schließlich natürliche Zutaten zum Ein-
satz. Unser Erfolg basiert auf der hohen 
Produktqualität, der strengen Einhaltung 
sämtlicher Hygienevorschriften, einer 
peniblen Qualitätskontrolle bei Rohstof-
fen und fertigen Erzeugnissen sowie kurzen 
Lieferzeiten. 

Auf zu neuen Höhen: Sie erzählten bereits von den Neuerungen 
in der Personalarbeit, die Sie nach Ihrer 
Rückkehr aus Deutschland eingeführt ha-
ben. Sehen Sie schon erste Erfolge? 
Natürlich! Die klar aufgebauten Produkti-
onsstrukturen, die verbesserten Arbeitsbe-
dingungen und die soziale Absicherung der 
Mitarbeiter wirken sich positiv auf unsere 
Wettbewerbsfähigkeit und die Mitarbeiter-
bindung aus. Unsere Unternehmensleitung 
sorgt dafür, dass unsere Fachkräfte zu Fort-
bildungen nach Deutschland, Russland, 
Italien, in die Türkei usw. fahren können. 
Die Chefs von HASAR haben große Zu-
kunftspläne: Ausweitung der Produktions-
stätten, Aufstockung der Fertigungsanlagen 
und Erweiterung des Süßwarensortiments. 

All das kommt Turkmenistan und seiner 
Bevölkerung zugute.

Vielen Dank für das Gespräch! 

Prinzipien des HACCP-Konzepts
1. Gefahrenanalyse 
	 �Dabei identifiziert man Gefahren, die durch Lebensmittel verursacht werden, und Maßnahmen,  

die diesen Gefahren vorbeugen können. 
2.	Identifizierung der kritischen Kontrollpunkte 
	 �Ein kritischer Kontrollpunkt ist ein Abschnitt im Lebensmittelherstellungsprozess, an dem  

Kontrollen möglich sind, um eine Gefährdung durch Lebensmittel zu verhindern.
3.	Festlegung von Toleranzgrenzen an den Kontrollpunkten 
	 �Dabei definiert man den Maximal- oder Minimalwert, auf den die Gefahren überprüft  

werden müssen.
4.	Überwachung an den Kontrollpunkten 
5.	Korrekturmaßnahmen für den Fall von Abweichungen 
	 �Dabei verhindert man, dass ein Lebensmittel, welches die erforderlichen Grenzwerte nicht 

einhält, in den Konsumkreislauf gelangt.
6.	Evaluierungsmaßnahmen zur Überprüfung der Effizienz des festgelegten HACCP-Systems 
7.	Dokumentation der Maßnahmen 

den Lebensmittelkonsum für Menschen 
gefährlich machen. Seit 1993 empfiehlt 
der Codex Alimentarius der UN-Ernäh-
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 dürfen nur noch 
Lebensmittel, die die HACCP-Richtlinien 
erfüllen, in die EU eingeführt und dort ver-
kauft werden.

Viele Teilnehmer zeigten großes Interes-
se an Produkten der Firma BASF. Einige 
Verträge zwischen kirgisischen Lebensmit-
telfirmen und BASF zur Implementierung 
von HACCP-zertifizierten Baulösungen 
sind nun in Vorbereitung.

Bei der Produktion 
von Plätzchen

Maysa Hodscham-
kulyejwa (Mitte) und 
GIZ-Mitarbeiter 
Reimut Düring und 
Karina Gabrielyan
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Drei Säulen der Alumniarbeit

Ägyptischer Alumniverein 
am Start

Die Position chinesischer und deutscher KMU im internationalen Markt 
stärken – 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 gegründete 
Alumniverein des MP nicht nur durch 
seine Mitglieder, sondern auch durch die 
eigene Website. Die Plattform dient dem 
Austausch von Erfahrungen und Know-
how und stellt Informationen zu einer 
Vielzahl von Wirtschaftsthemen für Mit-
arbeiter chinesischer und internationaler 
Unternehmen bereit. Das Beratungs- 
unternehmen „Sino-German Coopera-
tion Business Consulting Co., Ltd.“ un-
terstützt 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 Säulen zu nut-
zen und die KMU weltweit zu vernetzen, 
bildet für Zhong De Hui dabei die größ-

Kairo. Was kann ein MP-Alumniverein sei-
nen Mitgliedern bieten, um die Ergebnisse 
der Fortbildung in Deutschland zu unter-
stützen? 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 
neugegründeten 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 ägyptischen 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 Initialzündung geht. 
Und hier kann das MP auf ausreichend 
Expertise aus anderen Partnerländern zu-
rückgreifen. Zum Beispiel Mexiko, wo 
MP-Teilnehmer ebenfalls vor kurzem ei-
nen Alumniverein gegründet haben (siehe 
Ausgabe 7). Dessen Leiter Luis Pedraza 
kam extra nach Kairo, um die ersten Er-
fahrungen, Ideen und Pläne der Mexikaner 
mit den ägyptischen Alumni zu teilen. Er 
konnte vor allem die Skepsis auf der ägypti-
schen Seite aus dem Weg räumen, dass ein 
Verein zwar eine schöne Idee, aber (im All-
tag) nicht tragfähig sei. Unter anderem be-
richtete Pedraza, wie mexikanische Absol-
venten ihre Geschäftsinteressen bündeln, 
um Synergien zu nutzen und neue Kunden 
zu gewinnen. Sein wichtigstes Argument 
zugunsten eines Vereins waren jedoch die 
B2B-Veranstaltungen mit deutschen und 
ausländischen Firmen, die der mexikani-

Zhong De Hui: 

te Herausforderung. Erste Schritte in die 
Richtung sind getan. Die Informations- 
und Serviceplattform wird systematisch 
ausgebaut und weiterentwickelt. Rechts-
anwälte, 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 
ermöglichen zudem gegenseitigen Aus-
tausch und Kooperation zwischen deut-
schen und chinesischen Unternehmern. 
Um die internationale Sichtbarkeit und 
den Wiedererkennungswert zu erhöhen, 
hat die Vereinigung ein eigenes Logo ent-
wickelt und will dieses weltweit bekannt 
machen.

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

stärken. Als weiteren Schlüssel für die 
Entwicklung von KMU betrachten die 
Alumni die duale Berufsausbildung und 
wollen verstärkt dafür werben.

So unterschiedlich die Ansätze auch sind – 
sie bauen aufeinander auf und verfolgen ein 
gemeinsames Ziel: die Unterstützung chi-
nesischer und deutscher KMU und somit 
die Stärkung der Wirtschaft beider Partner-
länder für den internationalen Markt.

Kontakt: 

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

Mergers & Acquisitions-Guide für 
Deutschland und China 

Der deutsch-chinesische Ge-
mischte Wirtschaftsausschuss 
hat 2015 den „Mergers & 
Acquisitions-Guide Deutsch-
land-China“ (M&A-Guide) 
herausgegeben. In zwei 
Bänden gibt das Handbuch 
deutschen und chinesischen In-
vestoren praxisbezogene Informationen zum  
Erwerb eines Unternehmens (M&A) im jeweils 
anderen Staat. Band I „M&A in China“ klärt 
deutsche Investoren über Recht und Praxis von 
M&A-Transaktionen in China auf. Chinesische 
Investoren erhalten in Band II „M&A in Germa-
ny“ einen Überblick über die entsprechenden 
rechtlichen und wirtschaftlichen Bedingungen 
in Deutschland – auf Englisch oder Chinesisch. 
Beide Bände können 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
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sche Alumniverein für seine Mitglieder 
organisiert. Als eine solche Veranstaltung 
sah der mexikanische Alumnus auch das 
Treffen in Kairo. Wichtig sei, den Verein 
für neue „Generationen“ offen zu halten 
und dadurch zu einer Vertretung für alle 
Ehemaligen avancieren zu lassen. Und dies 
ganz autark, ohne Federführung der GIZ 
oder nationaler Partnerinstitutionen, die 
allerdings gerne zur Seite stehen. „Wir un-
terstützen Euch auch nach dem Deutsch-
landaufenthalt – so lange, wie es für den 
Geschäftserfolg erforderlich ist“, sagte 
Mahmoud El Sherbiny, Leiter des ITC, 
den Unternehmern. Das mexikanische Bei-
spiel wird Schule machen: EGA soll sich 
ähnlich orientieren, beschlossen die ägyp-
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: Während der Veranstaltung 
unterschrieben die beiden Alumnivereine 
die gemeinsame Erklärung über eine inten-
sive Zusammenarbeit.

Unter Leitung von Rania Magdy Oraby 
will EGA seine Mitglieder bei ihren inter-
nationalen Geschäften unterstützen und 
so zur Verbesserung der deutsch-ägypti-

schen Handelsbeziehungen 
beitragen. Darüber hinaus 
wird das ITC den Verein aktiv 
in die Programmdurchführung 
vor Ort einbinden. Bei der 
Vorbereitung der zukünftigen 
MP-Teilnehmer soll der EGA 
eine zentrale Rolle spielen: 
„Die nächste Runde über-
nehmt ihr – der Alumniver-
ein“, sagte El Sherbiny. 

Bei der Unterzeichnung des MoU: 
Rania Oraby und Luiz Pedraza

Peking

http://www.gtai.de/GTAI/Navigation/DE/Trade/Recht-Zoll/Wirtschafts-und-steuerrecht/mergers-and-acquisitions
http://www.gtai.de/GTAI/Navigation/DE/Trade/Recht-Zoll/Wirtschafts-und-steuerrecht/mergers-and-acquisitions
http://www.gtai.de/GTAI/Navigation/DE/Trade/Recht-Zoll/Wirtschafts-und-steuerrecht/mergers-and-acquisitions
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Am 30. März 2016 war es soweit: In Charkiw gründeten MP-Absolventen 
einen Alumniverein in der Ukraine. Die Gründungsmitglieder legten ihre 
Ziele und Arbeitsbereiche fest, diskutierten über die Einrichtung regionaler  
Gruppen und verabschiedeten den Arbeitsplan für das Jahr 2016.

Ukrainischer Alumni- 
verein gegründet 

Charkiw. Seit 15 Jahren wird das BMWi- 
Programm „Fit for Partnership with 
Germany“ erfolgreich in der Ukraine 
umgesetzt. Nun haben dessen Absolven-
ten ihren eigenen Verein gegründet. Vom 
großen Interesse beider Länder an die-
sem Ereignis zeugte auch die Präsenz des 
deutschen Generalkonsuls Dr. Wolfgang 
Mössinger und der deutschen Honorar-
konsulin in Charkiw, Tetyana Gavrysh. 
Mössinger 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 
Vereinsgründung an. Schriftlich sagten 
Alumni aus Odessa, Poltawa, Iwano-Fran-
kiwsk und Riwne dem Verein ihre Unter-
stützung zu.

Zu den Prioritäten des neu gegründeten 
Vereins zählt die Kooperation mit deut-
schen Unternehmerverbänden aus unter-
schiedlichen Branchen zur Intensivierung 
der Kontakte zwischen ukrainischen 
Alumni und deutschen Firmen. Mit der 

Delegation der deutschen Wirtschaft in 
der Ukraine entwickelt sich bereits eine 
Zusammenarbeit. Geplant ist zudem eine 
Kontaktaufnahme zum deutschen Bun-
desverband mittelständische Wirtschaft 
(BVMW). Weiterhin wollen die Alum-
ni Fortbildungen zur Verbesserung von 
Managementfähigkeiten anbieten. Dazu 
sind Seminare mit ent-
sprechenden Fachleu-
ten geplant. Auch der 
Aufbau internationaler 
Geschäftskontakte mit 
Ländern, die ebenfalls 
am MP teilnehmen 
und in denen bereits 
Alumnivereine beste-
hen, steht ganz oben 
auf der Vereinsagenda. 
Erste Gespräche zur Auslotung gemeinsa-
mer Projekte fanden bereits mit den Vor-
ständen 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 

ukrainischen Alumni als Geschäftspart-
ner zusammenzubringen. Bisher tauschen 
sich diese hauptsächlich 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 präsent sein 
möchte. Das Netzwerk soll so viele Alum-

ni wie möglich errei-
chen, nicht nur aus 
der Ukraine, sondern 
auch aus den anderen 
MP-Partnerländern.

Als nächstes plant der 
Verein, sich als soge-
nannte gesellschaft-
liche Organisation 
eintragen 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 osteuropäischen 
Ländern (Ukraine, Moldau und Belarus) 
können 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 Ländern 
richten.

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

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

 „Wenn wir durch den 
Alumniverein mehr Gele-
genheiten zu Kontakten 
mit deutschen Partnern 
bekommen, werden wir 
davon nur profitieren.“ 
Ilja Dovgal, Charkowenergopribor, Charkow

Die Digitalwirtschaft Usbekistans hat einen neuen Impuls bekommen. Brand.uz, 
eine aufstrebende IT-Firma, hat einen Startup-Accelerator nach internationalem 
Vorbild gegründet, der sich fortan um den Tech-Nachwuchs kümmert. Vielleicht 
kommt das nächste Twitter oder Instagram ja bald schon aus Zentralasien. 
Elena Seleznewa, MP-Absolventin und Geschäftsführerin der StartupFactory, 
arbeitet daran.

Taschkent. Juni 2015. Im Konferenzzent-
rum der StartupFactory geht es quirlig zu. 
Fünf Teilnehmer der ersten Gründungs-
schmiede entwickeln innovative IT-Lö-
sungen für den usbekischen Markt und 
feilen an ihren Businessplänen. Drei Mo-
nate lang werden sie Zeit haben, ihre Ide-
en geschäftsfähig zu 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-
dung in Deutschland 2014 entwickelt. Als 
frisch gebackene Geschäftsführerin des 
Tochterunternehmens hat sie alle Hände 
voll zu tun. Den Karrieresprung habe sie 
auch dem MP zu verdanken, sagt sie.

Mit ihrem Projekt leistet sie Pionierar-
beit – zusammen mit ihrem fünfköpfigen 
Team. „Die Startup-Szene in Usbekistan 
steckt noch in den Kinderschuhen. Wir 
sind die ersten, die sich professionell en-
gagieren. Wir wollen ein Ökosystem für 
Junggründer schaffen, nach deutschem 
Vorbild“. Seleznewa hat in Deutschland 

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

Usbekistan hinke Deutschland in der 
Entwicklung hinterher, sagt die Ge-
schäftsfrau. Nur ein geringer Prozentsatz 
kaufe überhaupt im Netz ein. Das erste 
Online-Bezahlsystem wurde 2015 ein-
geführt. IT-Firmen sprießen erst in den 
letzten Jahren aus dem Boden. Aber das 
Land holt auf. Mit zweistelligen jährli-
chen Zuwachsraten ist die Informations- 
und Kommunikationstechnologie eine 
sehr dynamische Branche. Den Markt für 
Startup-Acceleratoren hat die Alumna 
gerade erfolgreich eröffnet, es gibt schon 
die ersten Nachahmer. „Wir haben einen 
Trend gesetzt“, sagt sie stolz.

Die erste Kreation, die der IT-Nachwuchs 
Anfang 2016 auf den Markt gebracht 
hat, ist bumerang.uz, ein Bringdienst für 

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

Sehr erfolgreich läuft 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 Unterstützung 
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 Markt. 
Zuletzt haben sie dem Textilunternehmen 
Trikotasch zu Aufträgen in Polen, im Bal-
tikum und in der GUS verholfen. „Unsere 
Kunden können mit uns Partner in der 
ganzen Welt finden“, sagt die Unterneh-
menschefin.

Ende 2016 will Brand.uz mit einem ei-
genen Startup auf den Markt gehen. Seit 
Anfang des Jahres arbeitet ein Team an der 
Entwicklung des neuen Unternehmens. 
Fünf Ideen, zum Teil nach deutschem Vor-
bild, sind in die engere Auswahl gekom-
men, unter anderem für E-Commerce und 
Dienstleistungen. „In Deutschland ist es 
schwer, eine Lücke zu finden, bei uns gibt 
es aber noch viele Nischen“, sagt Selezne-
wa, die schon tief in den Vorbereitungen 
für die nächste Talentschmiede steckt.

Die digitale Gesellschaft entsteht
Elena Seleznewa

Dmitry Kolchik, Vorstand des 
ukrainischen Alumnivereins

In der Gründungssitzung

Alumna gründet Ideenschmiede für IT-Startups

https://www.facebook.com/profile.php?id=100004128645252
https://www.facebook.com/profile.php?id=100004128645252
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Vor vier Jahren hat Amol Bhardwaj von einem Freund vom MP erfahren. 
Damals hatte er kaum Geschäftskontakte 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 persönlich 
kennenlernen und war auf der Suche nach neuen Technologien für sein 
Medizintechnikunternehmen. Dass er durch das MP einmal einen Entwick-
lungsauftrag von einem deutschen Forschungszentrum bekommen würde, 
das konnte er sich damals wohl kaum vorstellen. Im Interview mit der GIZ 
berichtet Bhardwaj stolz von seinem erfolgreichen Internationalisierungskurs.

Die Familie von Kirill Filippenko gehört zu den Vorreitern der Privatwirtschaft 
in Belarus. Direkt nach dem Zusammenfall der Sowjetunion hat sein Vater 
eine der ersten Privatfirmen in der ehemaligen Sowjetrepublik gegründet. 
Auch der Sohn trägt 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 Verträge mit zwei Schlüsselkunden aus Deutschland.

GIZ: Herr Bhard-
waj, womit genau 
beschäftigt sich 
Ihre Firma?
Amol Bhardwaj: 
Medicaid Systems 
ist ein Unterneh-
men in Chandi-
garh, das von zwei 
Familien geleitet 
wird, unter ande-
rem von meiner Familie. Wir entwickeln, 
vermarkten und stellen medizinische Ge-
räte her, in der Psychiatrie beispielsweise 
für die magnetische Neurostimulation, 
bei der durch Magnetfelder Bereiche 
des Gehirns stimuliert oder gehemmt 
werden können. Damit können 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 
gegründet, zurzeit haben wir 68 Mitar-
beiter. Ich selbst bin seit 2000 als Pro-
jektmanager dabei.

Minsk. R&D Gran-System-S LLC ist ein 
mittelständischer Betrieb in der belarus-
sischen Hauptstadt. Rund 100 Mitarbei-
ter, die Hälfte davon Ingenieure, arbeiten 
an der Entwicklung und Produktion von 
Stromzählern und anderer Messtechnik. 
In Belarus ist das Familienunternehmen 
mit bald 25-jähriger Tradition Markt-
führer. Das Geschäft mit Deutschland 
ist seit vielen Jahren ein wichtiger Faktor, 
der mit 15 Prozent vom Gesamtumsatz 
aber noch durchaus ausbaufähig ist, fin-
det Filippenko.

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

Forschung und Entwicklung 
ohne Grenzen 

Deutsche Messtechnik auf 
dem belarussischen Markt

Wie haben Sie Ihren wichtigsten neuen Ge-
schäftskontakt in Deutschland gefunden?
In Deutschland wurde mir klar, dass ich un-
sere Homepage überarbeiten muss, wenn 
ich internationale Kunden erreichen will. 
Insbesondere die Suchfunktion und die 
Schlüsselbegriffe habe ich verbessert. Ich 
bekam dann – schon nach meiner Rück-
kehr nach Indien – eine Anfrage von der 
Philipps-Universität Marburg. Sie suchten 
jemanden, der ein elektromedizinisches 
Gerät für die Behandlung von chronischen 
Schmerzen entwickelt, auf der Grundlage 
ihrer Forschungsergebnisse. Ich habe ih-
nen meine Unterlagen geschickt, die ich 
in Deutschland professionalisiert hatte, 
sowie mein MP-Zertifikat. Das hat mir ge-
holfen, Vertrauen aufzubauen. 

Wie ging es dann weiter?
Nachdem ich persönlich in Deutschland 
war, sind wir zusammen mit einer Schwei-
zer Firma Geschäftspartner geworden, um 
die Geräte hier in Indien herzustellen. Für 
den Aufbau der Produktionslinie habe 
ich den Standort und das Personal aus-

starken deutschen Partner Produkte in 
ihrem Land verkauft und einen Teil der 
Produktion übernommen. Zwei Jahre 
lang war man im Gespräch, die Produkti-
on einer ganzen Montagelinie von Wär-
mezählern nach Belarus zu verlagern. 
Die Produkte könnten dann deutlich 
günstiger produziert bzw. verkauft wer-
den, war die Argumentation, da Zölle 
und Transport wegfallen. Außerdem 
könnten die Märkte in Russland und Ka-
sachstan, die mit Belarus eine Zollunion 
bilden, mitbedient werden. Landis+Gyr 
vertraute zwar auf die Qualität der lang-
jährigen Partner aus Minsk, war sich 
aber unschlüssig über diesen Schritt. 
Erst während des MP und einiger Tref-
fen in Deutschland konnte Filippenko 
das weltweit agierende Unternehmen 
überzeugen: Man kam überein, ab 2016 

gewählt. Wir haben 700.000 US-Dollar 
investiert, die Realisierung hat ein Jahr ge-
dauert. Mit der Marburger Lizenz für die 
neue Technologie möchte ich außerdem 
ein Therapiezentrum für Schmerzpatien-
ten in Indien aufbauen und mit der neuen 
Elektrotherapie arbeiten. Bisher haben wir 
nur verkauft und entwickelt. Das wäre dann 
ein komplett neues Geschäftsfeld für uns.

Was bedeutet das in Zahlen für 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 nächsten drei Jahren. 
Neue Technologie lässt sich gut verkau-
fen, selbst in einem Land mit einem nied-
rigen Pro-Kopf-Einkommen wie Indien. 
Für dieses Therapiegerät rechnen wir mit 
einem Dreijahres-Umsatz von 7,3 Millio-
nen US-Dollar. Außerdem verhandeln wir 
gerade über die Produktion eines weiteren 
Geräts für die Marburger, das wir bereits 
probeweise entwickeln. Bei diesem Projekt 
gehen wir von 15 Millionen US-Dollar aus. 

Diese Ergebnisse können sich ja richtig 
sehen lassen! Und wobei hat Ihnen unser 
Programm besonders geholfen?
Ich habe sehr von dem interkulturellen 
Training profitiert. In Indien gilt üblicher-
weise die Geschäftsphilosophie: 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-
schäftsabschluss hatte ich im Hinterkopf, 
als ich die ersten Kontakte knüpfte. Des-
halb kam erst gar keine Frustration auf. So 
ins Detail zu gehen, das war für mich eine 
Herausforderung. Jetzt weiß ich die Vorteile 
dieses Systems zu schätzen, denn wenn die 
Entscheidung erst mal gefällt ist, läuft alles 
reibungslos und in geregelten Bahnen.

Vielen Dank für das Gespräch!

Wärmezähler in Belarus zu produzie-
ren. Zusätzlich wird ein Service-Center 
aufgebaut, das den Kundendienst über-
nimmt und für Service, Reparaturen und 
Nacheichung zur Verfügung steht. In 
den Ausbau seiner Produktionsanlagen 
für Landis+Gyr investierte Filippenko 
250.000 Euro. Im ersten Jahr erwartet er 
einen Umsatz von 1,7 Millionen Euro. 
Allein dadurch hätte er seinen Umsatz 
mit deutschen Partnern verdoppelt. Zur 
Zeit arbeitet der Ingenieur an den nöti-
gen Zertifizierungen für den Vertrieb der 
neuen Produkte in Belarus, schult seine 
Mitarbeiter und stellt einen Marketing-
plan auf. Auch den russischen Markt 
will er erschließen. „Durch unseren Her-
kunftsnachweis aus Belarus können wir 
problemlos nach Russland verkaufen. 
Und wir haben alle nötigen Zertifikate 
für den Vertrieb in der Zollunion“, sagt 
Filippenko. Damit hat der 36-jährige 
sich und seinem deutschen Partner den 
Weg geebnet, eine Zuliefererkette für das 
flächengrößte Land der Erde aufzubau-
en.

Auch das Treffen mit der ZERA GmbH 
war erfolgreich. Der Geschäftskontakt 
mit dem Mess- und Prüfgerätehersteller 
aus Königswinter bestand bereits seit drei 
Jahren – allerdings nur über eine Toch-
terfirma in der Ukraine. Der persönliche 
Kontakt während des MP brachte die 
Partnerschaft weiter. Gran-System-S ist 
jetzt offizieller Händler von ZERA-Pro-
dukten in Belarus und soll die Verkaufs-
aktivitäten der Rheinländer in dem ost-
europäischen Binnenstaat vorantreiben. 
Filippenko ist dafür verantwortlich, den 
belarussischen Webauftritt zu gestal-
ten und eine Vermarktungsstrategie zu 
erarbeiten. Außerdem wird er ein Ser-
vice-Center für ZERA einrichten, seine 
Mitarbeiter dafür schulen und neue Ar-
beitskräfte 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 Geschäftspart-
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-
schäftsführer.

MP-Teilnehmer aus Indien kooperiert mit deutscher Hochschule 

Amol Bhardwaj

Kirill Filippenko
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Von der Schale zur Frucht

Mit Geschäftspartnern aus Osteuropa hatte Florian Hees gute Erfahrungen 
gemacht, bevor er 2006 am Programm „Fit für das Russlandgeschäft“ 
teilnahm. Nach drei Wochen in Sankt Petersburg zog es ihn dann immer 
wieder nach Russland. Mittlerweile ist aus den so gewonnenen Kontakten ein 
Großprojekt geworden.

Anis Zelleg ist Gründer der Firma Sotuged mit Sitz in Gabes, einer Großstadt 
an der tunesischen  Mittelmeerküste. Für einen deutschen Kunden hat er sein 
Unternehmen kürzlich auf die Produktion von Aprikosenkernen umgestellt.

Homburg. Von der kleinen Schraube 
bis zum großen Maschinenteil: „Wir 
liefern alles“, sagt Florian Hees, wäh-
rend er eine beleuchtete Glasvitrine in 
der Ecke seines Büros aufschließt. Darin 
liegen Schrauben, Muttern und Verbin-
dungsteile aus Metall – manche winzig 
klein, andere fast so groß wie ein Hand-
teller. Große Teile, darunter Bleche und 
riesige Schraubgewinde, finden sich etwa 
zwei Kilometer vom Büro entfernt in den 
Lager- und Produktionshallen der Firma 
Hees Handel.

Das mittelständische Unternehmen mit 
14 Mitarbeitern und Sitz im saarländi-
schen Homburg ist in zwei Geschäftsfel-
dern tätig: „Wir bieten technische Dienst-
leistungen an und sind gleichzeitig ein 
Großhändler“, erklärt Hees, der Firmen-
junior im Unternehmen, der für den Ein-
und Verkauf zuständig ist. Konkret heißt 
das: Hees Handel entwickelt Maschi-
nen- und Werkzeugteile, produziert Ver-
schleißteile und verkauft seinen Kunden 
unter anderem auch Produkte aus Hart-
metallen, Maschinenteile und verschiede-

GIZ: Herr Zelleg, womit beschäftigen Sie 
sich beruflich?
Anis Zelleg: Ich kann Ihnen sagen, womit 
ich mich beschäftigt habe, bevor ich am 
MP teilnahm: mit Biomasse aus zerklei-
nerten Olivenkernen und Mandelschalen.

Und was hat sich nach dem MP geändert?
Lassen Sie mich dafür etwas weiter ausho-
len. Als ich meine Firma vor drei Jahren 
gründete, habe ich Biomasse aus der Man-
del- und Olivenölproduktion vertrieben. 
In Deutschland wollte ich Partner für 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 für die Pellet-Produktion 
verwenden. Dabei bin ich auf etwas ge-
stoßen. Die Steinfrucht hat eine Beson-
derheit, in ihrem Inneren steckt ein man-
delartiger Kern. Sie haben das sicherlich 
selbst schon einmal gesehen, wenn Sie 
einen Aprikosenstein geknackt haben. 
Dieser Kern ist sehr wertvoll für 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 

ne rost-, säure- und hitzebeständige Werk-
stoffe. Kunden sind hauptsächlich große 
Industriebetriebe: „Automobilzulieferer, 
Gießereien, Kraft-
werke und Chemie-
konzerne kaufen 
bei uns“, sagt Hees: 
Etwa die BASF, 
Bosch und Villeroy 
& Boch.

Manche der Kun-
den bestellen re-
gelmäßig, andere 
in Wellen. Insgesamt hat Hees Handel 
damit in den vergangenen Jahren jährlich 
einen Umsatz von einer Million Euro 
oder höher erzielt. 50 Prozent macht das 
Auslandsgeschäft im Bereich Einkauf 
aus, dagegen im Vertrieb nur rund 10 bis 
15 Prozent: Das Unternehmen Hees lässt 
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
unternehmen in Tschechien, Kroatien, 

für den Weltmarkt produzieren. Aber für 
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 
sehr für Aprikosenkerne und hat sie bis-
her immer in Asien eingekauft. Ich kann 
sie aber schneller und günstiger anbieten. 
Für mich ist es wirtschaftlich natürlich 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. 
Für Moll Marzipan GmbH war das Ge-
schäft 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 für den Ausbau meiner Produk-
tion beantragt. Den habe ich dann auch 
bekommen, weil ich einen starken deut-
schen Geschäftspartner nachweisen konn-
te. Gerade sitzen wir in den Startlöchern 
und sehen den Aprikosen beim Reifen zu. 
Die Ernte beginnt im Juni und dauert bis 
September. Die nächsten Hochzeitstorten 

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

Kontakte nach Osteuropa pflegte die 
Firma Hees schon länger. Im Rahmen 
des MP waren immer wieder Teilnehmer 
aus der Ukraine und anderen osteuropäi-
schen Staaten im Unternehmen zu Gast. 
Auch Russland hatte Hees schon des Öf-
teren besucht, bevor er im Jahr 2006 am 
Programm „Fit für das Russlandgeschäft“ 
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 
Russlandgeschäft noch nicht groß auf-
gebaut hatten“, sagt Hees. „Dieses Ange-
bot hat mich sehr gereizt. Auch, weil ich 
mir während vorheriger Russland-Reisen 
schon ein wenig Hintergrundwissen über 
Land und Leute angeeignet hatte.“

Nach einem Vorbereitungskurs bei der 
GIZ in Bonn ging es für Hees mit der Pi-
lotgruppe des damals neuen Projekts für 
drei Wochen nach Sankt Petersburg. Die 
Gruppe besuchte Firmen, nahm an Lehr-
gängen teil und kam mit russischen Ge-
schäftsleuten in Kontakt. Das Programm 
gefiel ihm sehr: „Die russischen Kollegen 
haben sich große Mühe gegeben, um alle 
Teilnehmer zufriedenzustellen.“ Die öst-
liche Mentalität habe ihm sehr imponiert 
– und er habe gelernt, wie wichtig es in 
Russland sei, Geschäftspartner persön-

lich zu kennen. Seit 
dem dreiwöchigen 
Aufenthalt im Rah-
men des MP hat es 
Hees immer wieder 
nach Russland ge-
zogen.

Von dem MP habe 
das Unternehmen 
in vielerlei Hinsicht 

profitiert, sagt Hees: „Mindestens 85 
Prozent unserer Auslandskooperationen 
sind über die Besucher, die bei uns wa-
ren, entstanden.“ Und ganz grundsätzlich 
halte er das Angebot für absolut sinn-
voll: „Kleinere und mittlere Unterneh-
men können sich dadurch international 
aufstellen, ohne übermäßig viel Perso-
nal und Geld für das Auslandsgeschäft 
einsetzen zu müssen.“ Auslandskontakte 
seien auch für kleine Unternehmen heut-
zutage das A und O: „Wir müssen alle 
globaler denken.“

in Deutschland könnten schon 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 
unseres Geschäfts bestreitet die Biomasse. 
Und ich möchte gern weitere deutsche 
Abnehmer gewinnen.

Herzlichen Glückwunsch zu Ihren Erfol-
gen! Was würden Sie anderen MP-Teil-
nehmern raten?
Ich finde, nicht nur die Zeit während der 
Trainingseinheiten ist wichtig. Von un-
schätzbarem 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 persönliche 
Gespräche zu führen. 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 übrigens meinen zweiten neuen 
Geschäftspartner gewonnen, die Condio 
GmbH.

Ein weiterer Abnehmer von Aprikosen-
kernen?
Mitnichten! Condio stellt Zusatzstoffe 
und Stabilisatoren für die Lebensmittelin-
dustrie her. Das war eigentlich nicht mein 
Geschäftsfeld, aber der Bedarf in Tunesien 
ist groß. Das Gespräch verlief so gut, dass 
wir exklusiver Vertriebspartner des Fami-
lienunternehmens aus Werder geworden 
sind. Wir haben bereits für eine Million 
Euro Lieferverträge über Stabilisatoren 
z.B. für Joghurt, Käse und Mayonnaise 
mit drei großen tunesischen Milchunter-
nehmen abgeschlossen.

Herr Zelleg, wir danken Ihnen für das 
Gespräch und wünschen Ihnen weiterhin 
viel Erfolg für die Zukunft!

„Kleinere und mittlere Un-
ternehmen können sich 
durch das MP international 
aufstellen, ohne übermäßig 
viel Personal und Geld für 
das Auslandsgeschäft ein-
setzen zu müssen.“ 
Florian Hees, Einkauf und Vertrieb bei Hees Handel

Russlandgeschäft 
ausgebaut

Tunesischer Unternehmer vervielfacht seinen UmsatzFlorian (r.) und Bernd Hees

Anis Zelleg
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Die Anfänge von Mihai Bostan, einem Betriebswirt aus Chișinău, waren eher 
bescheiden. Vor rund zehn Jahren machte er sich in der boomenden Bau-
branche selbständig. Mit seiner Firma M&M Comert belieferte er Baumärkte 
mit heimischen Produkten. Aber der ehrgeizige Jungunternehmer wollte 
mehr. 2010 stieß er zufällig in einem Wirtschaftsartikel auf das MP. Das war 
der bisher größte Impuls für seine Geschäftsentwicklung, sagt er.

Sergiy Schakola hat 2007 am MP in Deutschland teilgenommen. Die Fortbil-
dung sollte sein Leben verändern, denn damals reifte in ihm der Wunsch, sich 
selbständig zu machen. Seinen Traum verwirklichte er einige Jahre später mit 
einem eigenen Bio-Laden. Der nächste große 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.

Chișinău. „Ich 
wollte internatio-
nal werden“, sagt 
der 37-Jährige 
über seine Mo-
tivation, sich für 
das Programm zu 
bewerben. Es falle 
ihm heute schwer, 
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 zunächst insbesondere von 
den Kontakten und der Reputation des 
Programms profitiert hat.

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

Kiew. „Es war für mich sehr motivierend 
zu sehen, mit welchem Enthusiasmus in 
Deutschland Firmen geführt werden und 
welche Unterstützung sie haben“, sagt 
Sergiy Schakola über sein Training. Als er 
nach Deutschland kam, war er stellvertre-
tender Leiter einer ukrainischen Bankfi-
liale. Während der Fortbildung wuchs in 
ihm der Wunsch, sein eigenes Unterneh-
men aufzubauen. Am liebsten im Bereich 
der gesunden Ernährung, mit der er sich 
zu dieser Zeit viel beschäftigte. Doch erst 
2011 war es soweit. Schakola hing seine 
Bankkarriere an den Nagel und eröffnete 
einen Online-Versandhandel für Nüsse, 
Trockenfrüchte, Getreide, Bio-Waschmit-
tel etc., im darauffolgenden Jahr schließ-
lich einen Bioladen. Begleitend organi-
sierte er Festivals, Vorträge und Seminare, 
um in der Ukraine für sein Lieblingsthe-
ma zu werben. Auf einem Vortrag erzähl-

te ihm ein Gast von 
seinem Plan, einen 

gesunden Snack 
zu entwi-

Ins VIP-Segment aufgestiegen Innovative Gesundheitssnacks 
von morgen 

schnell überzeugen, 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 hätten ihm außer-
dem das nötige Know-how vermittelt und 
genügend Selbstbewusstsein verliehen, 
um kompetent vor seinen Geschäftspart-
nern aufzutreten.

Wenn in Chișinău mit deutscher Qua-
lität gebaut werden soll, dann geht man 
gern zu Bostan. „Billiganbieter entspre-
chen nicht unserer Geschäftsphilosophie. 
Wir arbeiten im VIP-Segment“, sagt der 
Firmenboss. Sein jüngstes Projekt ist ein 
400m² großer Showroom, in dem er sei-
nen Geschäftskunden Produkte im Wert 
von über 400.000 Euro präsentiert – unter 
anderem von CEDIMA, vom Werkzeug-
bauer PROJAHN in Dietzenbach und 

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

Doch das Jahr 2014 durchkreuzte jäh alle 
Pläne des ökobegeisterten Unternehmers. 
Die bewaffneten Auseinandersetzungen 
in der Ukraine rückten seine Heimatstadt 
Donezk mitten ins Zentrum des Gesche-
hens. Mit einem Mal fand Schakola sich 
vor einem Scherbenhaufen wieder. Schwe-
ren Herzens ließ er seine Heimat zurück. 
Reiste mit seiner Frau 
und seinen Kindern 
nach Kiew. Und rap-
pelte sich wieder auf. 
In der Hauptstadt 
schloss sich der Unternehmer mit jenem 
Vortragsgast zusammen, der ihm seiner-
zeit von dem gesunden Snack erzählte, 
und stieg in die neu gegründete Firma Fu-
turefood ein. Kurze Zeit später wurde er 
Partner und Geschäftsführer. 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 ähnlich ist. Obwohl das Startup 
erst ein knappes Jahr alt ist, können die 
Gründer schon davon leben und haben 
die ersten Mitarbeiter eingestellt. Ihre 
Chips vertreiben sie bisher vornehmlich 
auf dem heimischen Markt in Bio-Läden 
und in Supermärkten.

Erst durch die Teilnahme am MP ist der 
Betriebswirt zum Unternehmer geworden, 
seinen internationalen Durchbruch will er 
jetzt mit Hilfe eines weiteren Förderpro-

von ENDRESS, einer Firma in Bempf-
lingen, die Aggregate für die Stromerzeu-
gung fertigt. Außerdem hat er hier auch 
ein produktübergreifendes Service-Cen-
ter eingerichtet. „Alle meine Mitarbeiter 
werden in Deutschland geschult“, sagt er. 
Außerdem stärke der persönliche Kontakt 
die Geschäftsbeziehung und die Identifi-
kation mit den Marken, berichtet Bostan.

Sein Portfolio an deutscher Markenware 
erweitert der moldauische Unternehmer 
beständig. Pro Jahr ein neuer Geschäfts-
partner, für den er offizieller Händler wird 
– das war sein Schnitt in den letzten sie-
ben Jahren. Das schlägt positiv zu Buche. 
Seinen Umsatz konnte er seit seiner Teil-
nahme am MP im Jahr 2010 jährlich um 
75 Prozent steigern.

Die aktuell angespannte politische und 
wirtschaftliche Situation im Land mache 
sich auch in seinem Geschäft bemerkbar, 
berichtet er. Die Baubranche gehört aber 
immer noch zu den wichtigsten Wirt-
schaftsmotoren, mit zweistelligen jährli-
chen Zuwachsraten. Gut laufen vor allem 
von der EU geförderte Infrastrukturpro-
jekte. Die Europäische Bank für Wie-
deraufbau und Entwicklung finanziert 
derzeit ein Großprojekt für die Moderni-
sierung der Wasserversorgung in Chișinău 
mit 60 Millionen Euro. Bostan hat sich in 
einer öffentlichen Ausschreibung im Rah-
men dieses Projekts gegen die Konkurrenz 
durchgesetzt und liefert Fugenschneider 
von CEDIMA und ENDRESS.

In Zukunft will Bostan auch ausländische 
Märkte erobern. Für ENDRESS startet 
M&M Comert bald als offizieller Dealer 
im Nachbarland Rumänien und für PRO-
JAHN in der Ukraine. Ein sehr persönli-
ches Anliegen ist Bostan der Ausbau des 
Alumnivereins „Invent Moldova“, dessen 
Vorsitzender und Gründungsmitglied er 
ist. Ehrenamtlich organisiert er internatio-
nale Veranstaltungen und Wirtschaftstref-
fen und gibt gern sein Wissen in punkto 
Geschäftsaufbau mit Deutschland weiter. 
„Ich möchte dazu beitragen, dass alle so 
gute – und noch bessere – Ergebnisse vom 
MP nach Hause tragen“, sagt er.

jekts schaffen. Im Rahmen des Freihan-
delsabkommens zwischen der EU und der 
Ukraine werden Agrarunternehmen beim 
Markteintritt in die EU unterstützt. Auch 
Futurefood nimmt an der Maßnahme teil. 
„Ein Europäer 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 
– für Deutschland als Eintrittsmarkt ent-

schieden hat. „Durch 
das MP kenne ich mei-
ne potentiellen Kun-
den. Und ich weiß, dass 
meine Idee auf dem 

deutschen Markt funktioniert“, sagt der 
Jungunternehmer, der über das EU-Pro-
jekt in den nächsten Monaten Hilfestel-
lung unter anderem zum rechtlichen Rah-
men von Lebensmittelexporten bekommt 
sowie Tipps zur Partnersuche.

Bisher ist die Produktionsmenge von Fu-
turefood überschaubar. 120.000 Tüten 
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 – Kräuterchips und 
süße Chips, letztere auf Grundlage von 
getrockneten Früchten. Sein Rezept hat 
Schakola patentieren lassen. Die Produk-
tion und Zusammensetzung seien einma-
lig am Markt, sagt er. Die besten Kunden 
sind übrigens seine vier Kinder, die schon 
ungeduldig auf die neuen Geschmacks-
kreationen warten.

Ihre Meinung interessiert uns!

Unter http://feedback.managerprogramm.de haben  
Sie die Möglichkeit, uns ein Feedback zu diesem Journal 
zu geben.

„Ein Europäer konsu-
miert im Schnitt sechs 
Kilo Snacks im Jahr“. 

Moldauischer Bauzulieferer vertritt immer mehr deutsche Firmen Ehemaliger Banker produziert Bio-Chips

Mihai Bostan

M&M Comert 

Sergiy Schakola
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Deutschland steht bei vielen Russen hoch 
im Kurs. Nicht nur wegen des Biers am 
Oktoberfest oder der Shoppingmeile Kur-
fürstendamm in Berlin. Mittlerweile le-
ben über 221.000 Russen in Deutschland. 
Es gibt fast 100 zweisprachige Schulen 
– verteilt auf das ganze Bundesgebiet. Au-
ßerdem sprechen mehr als sechs Millionen 
Deutsche Russisch. Oder verstehen diese 
Sprache zumindest. Und es gibt für Rus-
sen gute Gründe, gemeinsame Geschäfte 
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 Vertriebsbüros 
in Deutschland eröffnet. Wie etwa Gaz-
prom und der Erdölkonzern Lukoil oder 
der Holzgigant Ilim Timber.

Ein relativ junger Trend: Russische IT-Unter-
nehmen, die seit Jahren ihre Exporte steigern, 
steuern über ihre Filialen in Deutschland den 
gesamten Westeuropa-Vertrieb. Dazu zählen 
nicht zuletzt der Anti-Viren-Spezialist Kas-
persky oder der Übersetzungsdienst Abbyy. 
Interessante Fußnote: 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 europäischen Markt.

Sowohl Abbyy, als auch Kaspersky haben 
sich in Bayern angesiedelt. Im Jahr 2015 

Der schwache Rubel steigert die Attraktivität russischer Waren und Dienst-
leistungen im Ausland. Zusätzlich zwingt die maue Konjunktur in Russland 
viele Unternehmen auf Exportmärkte. Als Vertriebsstützpunkt auf dem 
europäischen Markt sind Standorte in Deutschland beliebt. Kein Wunder: 
Millionen Deutsche sprechen Russisch, wöchentlich gibt es zwischen 
Russland und Deutschland 350 Flugverbindungen und die Kulturen sind 
sich ähnlich. Bei der Firmengründung hilft Germany Trade & Invest.

„Der Technologie- 
standort Deutschland 
inspiriert mich“

beschäftigten die 300 russischen Unter-
nehmen in Bayern 4.750 Mitarbeiter. 
Die meisten russischen Firmen sind aber 
in Berlin gemeldet: 315. Auch Nord-
rhein-Westfalen, Baden-Württemberg und 
Hessen sind beliebte Investitionsstandor-
te bei russischen Firmen.

Russische Firmen schätzen Innovations-
kraft Deutschlands

Ausgezeichnete Infrastruktur, starke For-
schung und ein riesiger Markt – das sind 
Hauptkriterien, weshalb sich russische 
Investoren für Deutschland als Investi-
tionsstandort entscheiden. Juri Zigul-
ja, Geschäftsfrüher 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 eröffnet mit einem 
Rechenzentrum in Frankfurt am Main.

Und das nicht ohne Grund. Geschäfts-
führer Juri Zigulja lobt Deutschland für 
dessen revolutionäre Technologien. Er 
rechnet mit einer nachhaltigen Nachfrage 
nach Cloud-Telekommunikationslösun-
gen. „Vor allem von kleinen und mittel-
ständischen Unternehmen, dem Motor 
der deutschen Wirtschaft“, sagt Zigulja.

Deutschland kann tatsächlich mit vie-
len Vorteilen trumpfen: Es ist die größ-
te Volkswirtschaft in Europa mit einer 
extrem hohen Produktivität, einem gu-
ten Bildungssystem, hoch qualifizierten 
Arbeitskräften und einem engen Ver-
kehrsnetz. Hunderte sogenannte Hidden 
Champions aus dem Mittelstand machen 
das Land zu dem, was es ist: der europä-
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 Län-
gen voraus. Das können sie aber nur sein 
dank starker, internationaler Zulieferer 
– eine große Chancen für viele russische 
Unternehmen. Sei es aus dem IT-Sektor, 
der Chemie- oder Logistikbranche.

Tipps für die Firmengründung in 
Deutschland

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

angefangen bei der Firmengründung bis 
hin zu Steuer- und Aufenthaltsfragen. 
Gerade die Firmengründung ist kein He-
xenwerk. Die meistgewählte Rechtsform 
in Deutschland ist die Gesellschaft mit 
beschränkter Haftung (GmbH). Sie äh-
nelt der russischen OOO und setzt ein 
Mindestkapital von 25.000 Euro voraus. 

Die Gründung selbst dauert höchstens 
zwei Wochen. Dazu ist zunächst ein Ge-
sellschaftsvertrag notwendig. Ein Notar 
beurkundet diesen Vertrag und erstellt 
eine Gesellschafterliste. Sobald die Stamm
einlage auf das Geschäftskonto der Gesell-
schaft einbezahlt ist, meldet der Notar die 
GmbH-Gründung beim Handelsregister 
des zuständigen Amtsgerichts an. Die Be-
stätigung der Eintragung verschickt das 
Amtsgericht in der Regel nach einigen 

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

Vorsicht Aufenthaltstitel: Zur GmbH- 
Gründung reicht einem russischen Ge-
schäftsmann zunächst ein einfaches Schen-
gen-Geschäftsvisum. Allerdings garantiert 
eine laufende GmbH noch keinen festen 
Aufenthaltstitel in Deutschland. Will der 
russische Unternehmer künftig seine deut-
sche Firma auch als Geschäftsführer von 
Deutschland aus leiten, braucht er einen 
ständigen Aufenthaltstitel. Zuständig ist 
die Ausländerbehörde an jenem Standort, 

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

Harte Euro für russische Projekte

Für eine ganze Reihe von Projekten dür-
fen Investoren mit staatlichen Subventi-
onen rechnen – sei es vonseiten der Eu-
ropäischen Union, vom Bund oder den 
Ländern. Besonders bei forschungs- und 
entwicklungsintensiven Projekten gibt 
es eine ganze Reihe von Förderprogram-
men. Dasselbe gilt für Investitionskredite: 
Angeboten werden sie von den Landes-
entwicklungsbanken, der Kf W Banken-
gruppe auf Bundesebene sowie von der 
European Investment Bank.

Eine weitere, zusätzliche Option ist das In-
vestitionsbeihilfe-Programm des Bundes. 
Dieses erstattet in ausgewählten Regionen 
Deutschlands über einen Zeitraum von 
zwei Jahren hinweg 40 Prozent der Kosten 
für Gewerbeimmobilien, Maschinen, Aus-
rüstung, immaterielle Kosten oder die Ver-
triebskosten. Dazu müssen Langzeitarbeits-
plätze geschaffen werden. Und Ausrüstung 
und Stellen müssen mindestens fünf Jahre 
lang bestehen. Wer darüber hinaus Lang-
zeitarbeitslose in Lohn und Brot bringt, der 
erhält nicht nur bei der Auswahl Hilfe vom 
lokalen Arbeitsamt. Es übernimmt auch 
noch drei Monate lang die Ausbildung der 
Mitarbeiter und in den ersten zwölf Mona-
ten bis zur Hälfte der Lohnkosten.

Kontakt:

Germany Trade & Invest
Büro Moskau
1. Kasatschij Pereulok 7, 119017 Moskau
Ansprechpartner: Liubov Markova
Liubov.Markova@gtai.de 
Tel.: +7 495/234 49 56

Nach Deutschland – mit starken Helfern

Erste Anlaufstelle für russische Unternehmen 
auf dem Weg nach Deutschland ist das gtai-
Büro 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 
Bundesländern oder regionalen Clustern. Sie 
informieren über Mietpreise, Kosten rund um 
die Unternehmensgründung, Anmeldeformalien, 
rechtliche Grundlagen, Steuern, Fördermecha-
nismen, Kreditmöglichkeiten sowie über die 
Löhne an den jeweiligen Standorten. Und zwar 
heruntergebrochen auf die Bedürfnisse und die 
Branche eines jeden Unternehmens. Wichtig: All 
diese Dienstleistungen sind kostenfrei.

Bernd Hones hat Politik- und Wirtschafts-
wissenschaften studiert und ist gelernter 
Journalist. Seit über acht Jahren leitet 
er das Büro von Germany Trade & Invest 
in Moskau. Von dort aus recherchiert 
und schreibt er Branchen-, Regional- 
und Makroanalysen zu Russland. Und 
unterstützt russische Firmen bei der 

Firmenansiedlung in Deutschland.

Russische Unternehmen investieren in der Bundesrepublik 
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Organisationsmodell Historischer Entstehungs-
zeitpunkt, Art der Ökonomie

Historische oder moderne 
Beispiele

Wichtige Durchbrüche dieses Paradigmas 
gegenüber dem vorherigen

Tribale, impulsive Organisation

Ständige Machtausübung durch den Stammesfüh-
rer zum Erhalt der Gefolgschaft der Untergebenen.  
Angst gewährleistet den Zusammenhalt der Or-
ganisation. Sehr reaktiv, Fokus auf die Gegenwart. 
Gedeiht in chaotischer Umgebung.

Vor 10 000 Jahren

Gartenbau
Einfache Landwirtschaft

Nomaden

•   Sklaverei
•   Stammesgesellschaft
•   Mafia
•   Straßengangs
•   Stammesmilizen

Rollenverteilung möglich. Dies führt zu
•   Arbeitsteilung
•   Befehlsautorität

Traditionelle, konformistische  
Organisation

Stark formalisierte Rollen innerhalb einer hierarchi-
schen Pyramide, Anweisung und Kontrolle von oben 
nach unten (was und wie). Stabilität ist der höchste 
Wert und wird durch exakte Prozesse gesichert, die 
Zukunft ist eine Wiederholung der Vergangenheit. 

Mitarbeiter „gehören“ der Organisation, entschei-
dend ist die Zugehörigkeit zu einer sozialen Klasse, 
Position: „Wir gegen die anderen“.

Vor 6000 Jahren

Beginn systematischer 
Landwirtschaft

• �  �Mesopotamien:  
Pharaonenstaaten

•   Bürokratie
•   Katholische Kirche
•   Militär
• �  �Die meisten Regierungs-

behörden
•   Öffentliches Schulsystem

•   Langfristige Perspektiven (Planung)

• �  �Formale Rollen (stabile und skalierbare 
Hierarchien)

• �  �Prozesse (Weitergabe des Wissens von 
Generation zu Generation)

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.

Beginn im 16. -17. Jh.

Aufklärung

Frühe Industrialisierung

Entstehung von Fabriken

• �  �Globale Unternehmen

• �  �Privatschulen

• �  �Die meisten westlichen 
Unternehmen

•   �Innovation 
Entstehen funktionsübergreifender 
Projekte, die Pyramide wird flacher

•   �Verlässlichkeit 
Vertrauen in Mitarbeiter über KPI

•  � �Leistungsprinzip 
Realisierung des eigenen Potentials 
unabhängig vom sozialen Status, 
Integration von Frauen und anderen 
„Minderheiten“ in Prozesse

Postmoderne, pluralistische  
Organisation

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

Führungskräfte dienen denen, die sie führen. Ihre 
Aufgabe ist es zuzuhören, zu entwickeln, zu inspi-
rieren und zu motivieren.

Beginn in den 
1960er/1970er Jahren in 
Westeuropa und den USA

• �  �Kulturorientierte Unter-
nehmen wie Southwest 
Airlines, Ben & Jerry´s, 
The Container Store ...

• �  �NGOs wie Greenpeace, 
Oxfam, Soldatenmütter

•   Empowerment

•   �Werteorientierte Kultur 
Werte: Gleichheit, Konsens, Harmonie

• �  �Stakeholder-Modell (Berücksichtigung 
aller Interessengruppen)

Integrale, evolutionäre Organisation

Abschaffung alter Hierarchien, um selbstorganisiert, 
ganzheitlich und bewusst zu arbeiten. Größere Be-
weglichkeit und Bewältigung höherer Komplexität. 
Einbindung des gesamten Mitarbeiterpotentials. 

Beginn des 21. Jh.
„New Work“

• �  �Airbnb
• �  �Zappos
• �  �Buurtzorg 
• �  �Live@Work

•   Sinn, Zweck
•   Ganzheit
•   Komplexität
•   Sinnhaftigkeit
•   Selbstorganisation

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 fördern? Was sind die 
größten Unterschiede in der Unter-
nehmensführung und Personalmo-
tivation zwischen Deutschland und 
meinem Heimatland? Zwei Tage 
lang tauchten die MP-Teilnehmer 
aus Zentralasien in verschiedene Aspekte 
von Unternehmensführung, Personal-, 
Change- und Innovationsmanagement 
ein. Das Training startete mit einem histo-
rischen Rückblick auf die Entwicklungs-
stufen von Führungsparadigma, beruhend 
auf der Analyse von Frederic Laloux, des-
sen bahnbrechendes Werk „Reinventing 
Organisations“ 2016 auch auf Russisch 
erschien («Открывая организации 
будущего»).

Unterstützt durch kleine Symbole reisten 
die Führungskräfte aus Kasachstan und Kir-
gisistan in einer Soziometrie Jahrtausende 
und Jahrhunderte zurück, um zu verstehen, 
wie sich die Formen von Führung und damit 
auch von Motivation in Abhängigkeit vom 
jeweils vorherrschenden Welt- und Men-
schenbild veränderten. Mit jeder neuen Stu-
fe war es möglich, eine größere Anzahl von 
Menschen zu führen und mit einer höheren 
Form von Komplexität umzugehen.

Bei dieser Analyse fiel den Teilnehmern 
auf, dass sich die meisten ihrer Unter-
nehmen auf der Stufe der „Traditionellen 
konformistischen Organisation“ befin-
den (siehe Tabelle), bei der es vor allem 
darum geht, Stabilität und Sicherheit 
zu erreichen. Dafür werden klassische 
pyramidale Hierarchien in der Unter-
nehmensführung eingesetzt, die Mitar-
beitern eher misstrauen und sie darum 
stark kontrollieren. Sie erzeugen die „Si-
loeffekte“, wo Menschen nur an den eige-
nen Bereich denken und die Folgen ihres 
Handelns für das Gesamtunternehmen 
nicht wahrnehmen. Diese Strukturen 
unterdrücken die intrinsische Motivati-
on der Mitarbeiter. Die Annahme dieses 
Führungsparadigmas beruht lediglich 

darauf, dass äußere Mittel wie 
Geld diesen strukturellen Sys-
temfehler ausgleichen könnten. 
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“, für die nach 
wie vor pyramidale Hierarchien 

gelten, es aber zusätzlich horizontale, 
bereichsübergreifende Kommunikation 
in Form von Projekten gibt. Dadurch 
wird der Blick weiter und komplexere 
Abläufe sind möglich. Gleichzeitig ver-
vielfältigen sich die Arbeitsbeziehungen 
und machen eine durchgängige Kont-
rolle unmöglich. Führung bedeutet auf 
dieser Stufe Delegation und Abgeben 
von Entscheidungsmacht. Das ist ein 
starker Hebel zu höherer Effektivität 

Eng mit Strategie und Personalmanagement verbunden waren die Fragen 
zu Unternehmensführung für MP-Teilnehmer aus Kasachstan und Kirgi-
sistan, die im Frühjahr 2016 das MP in Hamburg absolvierten. Fast alle 
Teilnehmer sind Inhaber und Geschäftsführer von kleinen und mittleren Un-
ternehmen. Deshalb interessierten sie sich besonders für unterschiedliche 
Aspekte der Mitarbeitermotivation.

Dr. Heike Pfitzner, Mitbegründerin des 
U Hub in Hamburg („Presencing“), 
modulare Leadership-, Feedback- und 
Change-Trainings, Projektleitung zur 
Trainingsserie in fünf russischen Städten 
zu Projekt- und Kulturmanagement in 
Kooperation mit Goethe-Institut Moskau 
und Robert-Bosch-Stiftung. Führt Semi-

nare für MP-Teilnehmer in Deutschland durch.

und trägt gleichzeitig zu besserer Mo-
tivation bei, weil Menschen mehr zuge-
traut wird, selbst zu entscheiden. Nach 
dieser historischen Analyse äußerte ein 
Geschäftsführer: „Wenn ich zurück 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!“

Zukunftsorientierte  
Unternehmensführung

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 für sich 
einen ganzen Instrumentenkoffer zur 
Unternehmens- und Mitarbeiterfüh-
rung und fuhren mit konkreten Ideen 
nach Hause.

Quelle: Frederic Laloux, „Reinventing Organisations“, Verlag Franz Vahlen, München 2015, S. 36 – 37.

Dr. Julia Moritz ist seit 2009 bei 
COGNOS International bzw. seit 2015 
als Leiterin von Akademie International 
in Hamburg tätig. Bei MP ist sie für die 
Gesamtorganisation verantwortlich und 
als Trainerin tätig.

Bei der Gruppenarbeit

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

Wandel gestalten –  
Industrie 4.0

Kein Wunder: Denn in der digitalisier-
ten Fabrik, geprägt 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 
über die gesamte Wertschöpfungskette 
hinweg und der komplette Lebenszyklus 
eines Produkts wird verfolgbar. Hersteller, 
Lieferanten sowie Kunden werden mitei-
nander vernetzt und die Innovationszy-
klen verkürzen sich. Hinzu kommt, dass 
Komponenten der Produktion smarte 

Eigenschaften erhalten und somit neue 
Funktionen und Dienste übernehmen. 
Technisch möglich machen dies integrier-
te Sensoren, Prozessoren und Netzwerk-
technik sowie die Anbindung an Daten-
managementsysteme.

Die wesentlichen Effekte dabei lauten: 
mehr Flexibilität und Individualität in 
der Produktion, Stichwort Losgröße 1, 
direkte und einfachere Reaktion auf Än-
derungen und Störungen im Produktions-
prozess sowie mehr Ressourceneffizienz 
und Kosteneinsparungen. Insgesamt also 

ein neues Leistungsniveau für die einge-
bundenen Industriesegmente. Konkret 
sind es laut einer Studie des Bundeswirt-
schaftsministeriums in den nächsten fünf 
Jahren ca. 153,5 Mrd. Euro, die das volks-
wirtschaftliche Potential von Industrie 4.0 
für Deutschland beträgt.
	
Industrie 4.0: Die vierte industrielle Re-
volution

Der Begriff Industrie 4.0 wurde in 
Deutschland geprägt und steht synonym 
für die Verschmelzung von Produktions-
technologien mit IT- und Internettechno-
logie. Die Herkunft des Begriffs ist dabei 
kein Zufall, denn Deutschland hat eine 
Führungsrolle bei Industrie 4.0, die die Be-
deutung des Industriestandorts insgesamt 
verdeutlicht. Im Unterschied zu anderen 
klassischen Industrieländern ist die Bun-
desrepublik den (Irr)Weg einer De-Indust-
rialisierung nicht gegangen, im Gegenteil: 
Hier hat die Industrie einen festen Platz 
und das zahlt sich heute aus. Deutschland 
ist als weltweit führender Industriestand-
ort in einer starken Position und sichert 
sich somit die wichtige Grundlage für Ar-
beitsplätze 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 Schlüs-
selrolle zu. Als Rückgrat der deutschen 
Industrie ist er ein Garant für Wachstum 
und Wohlstand in unserer Gesellschaft, 
über eine Million Menschen sind im 
Maschinenbau beschäftigt, 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 Marktführung in vielen 
Bereichen. All dies verpflichtet geradezu, 
neue Entwicklungen in der industriellen 
Produktion aktiv mitzugestalten.

Und es gibt ein weiteres zentrales Argu-
ment für die große 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: Veränderungen 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 für 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 dürfen. 
Denn der Mensch wird weiterhin im Mit-
telpunkt stehen – als Prozessmanager und 
Dirigent von Industrie 4.0. 

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

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

Entwicklung wird weiter voranschreiten – 
das gilt es als Chance zu begreifen. 

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

Geschäftsmodelle: Die Frage nach den 
Mehrwerten

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

Industrie 4.0 ist kein Selbstzweck bzw. 
stellt selbst keinen Wert dar. Vielmehr 
dienen die Lösungsansätze von Industrie 
4.0 als Wegbereiter für 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 

der anderen Seite können 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 abhängig. Eine 
Blaupause für 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 
zurückschrecken müssen. 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, 
Verbänden, Politik und gesellschaftlichen 
Akteuren. Das Ziel lautet: Zukunft pro-
duzieren.

VDMA: Dem Maschinenbau kommt bei der Digitalisierung 
der Produktion eine Schlüsselrolle zu

Verband Deutscher Maschinen- und  
Anlagenbau (VDMA) 

Der VDMA begleitet seine Mitglieder auf ihrem 
Entwicklungsweg und bündelt seine 4.0-Exper-
tise interdisziplinär 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 für die 
Unternehmen.
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