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Liebe Mitglieder,
sehrgeehrte Leserinnenund Leser,

der AuRenhandelsverband Nordrhein-Westfalen (AHV NRW e. V.) wird in 2021 - wie
auch das Bundesland Nordrhein-Westfalen - 75 Jahre jung.

In Thren Handen halten Sie unser neues ahv nrw magazin. Unser Dank gilt daher allen
Beteiligten, die mit Engagement zur exklusiven und informativen Ausgabe beigetragen
haben.

Der AHV NRW e. V. wurde kurz nach Ende des Zweiten Weltkrieges von Au-
enhandelsunternehmen unterschiedlicher Branchen im Bergischen Land
gegrindet. Die Produktion lag am Boden und der Handel in der britischen
Besatzungszone war Uber Lizenzen stark reglementiert.

Sowohl kleine und mittlere Unternehmen, als auch Handelsabteilungen gro-
Rer produzierender Unternehmen in Nordrhein-Westfalen haben mit Unter-
stitzung des AHV NRW e. V. den Wiederaufbau der Wirtschaft vorangetrie-
ben. Der enge Kontakt zu den politischen Entscheidungstragern war schon
damals von essentieller Bedeutung.

Der AulRenhandelsverband Nordrhein-Westfalen (AHV NRW e. V.) setzt sich
seit 1946 flr einen freien und regelbasierten Welthandel ein. Als kompetenter
Partner unterstitzt er seine Mitgliedsunternehmen aus Industrie, Handel und
Dienstleistungen beim Meistern der Herausforderungen im Auftenhandel.

Wir, die AuRenhandler im AHV NRW e.V., bieten mit dem bei uns gebiindelten Fachwis-
sen und landerspezifischem Know-how eine Plattform an, auf der sich Mitgliedsunter-
nehmen aus unterschiedlichen Branchen auf Fihrungs- und Fachebene austauschen
konnen. Begleitend und unterstltzend sind wir bei der ErschlieRung von neuen Ab-
satz- und Beschaffungsmarkten an ihrer Seite.

Nach zehn Jahren als ehrenamtlicher Vorsitzender des AHV NRW werde ich altersbe-
dingt mein Amt an die jlingere Generation abgeben. Durch den erfolgten Generati-
onenwechsel in meinem Unternehmen bleibe ich Uber meine Kinder dem AHV NRW
dennoch weiterhin eng verbunden. Meinem Nachfolger wiinsche ich viel Erfolg, Glick
und Freude an der Mitgestaltung der Verbandsarbeit.

Werden auch Sie ein Teil unseres internationalen Unternehmer- und Verbandsnetz-
werks. Mit einem breiten Spektrum an aktuellen Fachbeitrdgen geben wir mit dem ahv
nrw magazin Einblick in unsere facettenreiche Verbandsarbeit und Netzwerkkultur.

Sie sind herzlich eingeladen, mit uns in Kontakt zu treten.
Ihr
Theo-Heinz Nientimp

Vorsitzender,
AuRenhandelsverband Nordrhein-Westfalen e.V. (AHV NRW)
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Mehr Info?
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Andreas Miihlberg (Geschaftsfiihrer)
Achenbachstrafle 28

40237 Diisseldorf
andreas.muehlberg@ahv.nrw
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Unsere Betreuer: vor Ort.

Sie erschlieBen neue Markte - lhr persénlicher Ansprechpartner in
Deutschland bleibt. Durch die globale Koordination aller Aktivitaten und
Experten bieten wir den Service flr Ihren weltweiten Erfolg: aus einer Hand
und mit gewohnt hoher Betreuungsqualitat.

www.commerzbank.de/mittelstandsbank

Die Bank an lhrer Seite
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Der Ministerprasident
des Landes Nordrhein-Westfalen

GrufRwort des Ministerprasidenten des Landes Nordrhein-Westfalen, Armin
Laschet, zum 75-jahrigen Bestehen des AuRenhandelsverbandes NRW e.V.

Seit 75 Jahren besteht der AuRenhandelsverband in unserem Land. Damit ist er ge-
nauso jung wie Nordrhein-Westfalen, das Land an Rhein und Ruhr, das seit seiner Griin-
dungin vielen Bereichen Schrittmacher fiir die gesamte Bundesrepublik Deutschland
gewesen und bis heute geblieben ist.

Wohl kaum etwas anderes hat den deutschen und damit auch den nordrhein-westfa-

lischen AuRenhandel so stark gepréagt wie der europdische Einigungsprozess und die
zunehmende Internationalisierung unserer Wirtschaftsbeziehungen. Nord-
rhein-Westfalen mit seiner starken AuRenwirtschaft steht auch dieses Mal
im Zentrum der Entwicklungen. Allein in den vergangenen 15 Jahren hat sich
das Handelsvolumen Nordrhein-Westfalens mit dem Ausland fast verdoppelt
— ein klares Zeichen dafir, dass der heimische Auftenhandel seine Chancen
im europaischen und internationalen Wettbewerb genutzt hat. Und auch in
Zukunft wird seine Anpassungsfahigkeit an die Herausforderungen der Zeit
gefragt sein.

Zu ihnen werden noch fur lange Zeit die vielfaltigen Auswirkungen der Coro-
na-Pandemie gehdren. Sie hat uns die Bedeutung — aber auch die Stéran-
falligkeit — der internationalen Handelsverflechtungen in teils dramatischer
Weise vor Augen gefiihrt. Wichtige Lieferketten wurden unterbrochen und
beeintrachtigt, und das mit ganz erheblichen Auswirkungen auf Produktion
und Logistik in unserem Land. Besonders eindrucksvoll konnten wir am Bei-
spiel eines Uiber Tage hinweg feststeckenden Containerschiffs im Suez-Kanal
sehen, wie sehr wir auf einen funktionierenden Warenaustausch angewiesen
sind. Um betroffenen Unternehmen zur Seite zu stehen und Lieferengpasse
praventiv zu vermeiden, hat die Landesregierung die Kontaktstelle Lieferketten einge-
richtet. Wir sind froh, den Aulenhandelsverband NRW dabei an unserer Seite zu haben.

Die zunehmenden protektionistischen Tendenzen der letzten Jahre gefahrden unsere
Warenversorgung und damit zugleich unseren Wohlstand. Gerade eine exportorien-
tierte, international verflochtene Wirtschaft wie unsere ist auf einen freien und fairen
Handel angewiesen. Die zentralen Herausforderungen der kommenden Jahre sind
jedoch die langfristigen Transformationsprozesse durch Digitalisierung und Klima-
schutz. Anvielen Stellen mussen wir besser, schneller, effizienter werden. Deutschland
braucht ein Modernisierungsjahrzehnt. Bei der Erneuerung unseres Landes werden wir
erfolgreich sein, wenn wir auf die Anpassungsfahigkeit und auf die Innovations- und
Investitionskraft von Handel und Wirtschaft setzen. Zugleich muss die Politik biiro-
kratische Hirden abbauen und die passenden regulatorischen Rahmenbedingungen
schaffen. Das gehort zu den grolien Aufgaben der kommenden Jahre.

Ich bin sicher, dass der AuRenhandel all diese und manch andere Herausforderungen
wiein denvergangenen 75 Jahren auch in Zukunft erfolgreich gestalten wird. Ich gratu-
liere herzlich zum Jubildum und wiinsche dem Auftenhandelsverband NRW und seinen
Mitgliedern alles erdenklich Gute.

Armin Laschet
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Sehr geehrte Damen und Herren,

wie das Land Nordrhein-Westfalen feiert auch der Aukenhandelsverband NRW in diesem
Jahr sein 75jahriges Bestehen. Dazu gratuliere ich sehr herzlich. Dass NRW sich zu einem
der wichtigsten Wirtschaftsstandorte Europas entwickeln konnte, hat sehr viel mit einem
funktionierenden und florierenden AulRenhandel zu tun. Die hervorragenden Wirtschafts-
beziehungen zu unseren Nachbarn in Europa und zu allen Partnern in der Welt gehdren so-
zusagen zur DNA des ,Erfolgsmodells NRW*. Und seit einem Dreivierteljahrhundert unter-
stitzt der AuRenhandelsverband NRW seine Mitglieder aus Industrie und Dienstleistungen
dabei, die grofen und immer weiter zunehmenden Herausforderungen im internationalen
Geschaft zu bewaltigen.

Bis heute einer der wichtigsten Industriestandorte der Welt, hat Nordrhein-Westfalen den

massiven Strukturwandel von Kohle und Stahl zu einem wettbewerbsfahigen Dienstleis-
tungs-, Innovations- und Wissensstandort gemeistert. Es sind
die geschlossenen industriellen Wertschépfungsketten gepaart
mit modernsten Innovationsclustern, die unser Land so ein-
zigartig und damit attraktiv machen. Doch unser Land ist nicht
unverwundbar.

Gerade die Corona-Pandemie hat uns gezeigt, wie anfallig wir
sind, wenn uns quasi Uber Nacht Storungen in den globalen Lie-
ferketten, massive Auftrags- und damit Arbeitsausfalle und Ein-
schrankungen unternehmerischer Tatigkeit durch behdrdliche
Anordnungen ereilen — und das weltweit. Selten zuvor ist uns so
klargeworden, welchen Wert etwa offene Grenzen, ein funktionie-
render Binnenmarkt und Freihandel in alle Regionen der Welt fur
unsere Wirtschaft und damit auch fir unser ganzes Land haben.
Zwar haben wir die beruhigende Erkenntnis gewonnen, dass
unser Staat stark genug ist, um fir eine Uberbriickungszeit die
O6konomischen Lebensgrundlagen unseres Landes zu erhalten.
Doch ebenso merken wir, wie schnell die Luft auch fiir eine Volks-
wirtschaft wie Deutschland dinn wird, wenn die Wirtschaft nicht
lauft, die Ausgaben durch die Decke schiefsen und die Einnahmen
in den Keller gehen.

Umso wichtiger ist es, dass wir in Deutschland in der ,Nach-Co-
rona-Zeit“ wieder ein Grundverstandnis fir die Bedeutung der Wirtschaft fir Wohlstand
und Arbeitsplatze erlangen. Dazu gehort auch, dass die Politik die segensreiche Wirkung
der Sozialen Marktwirtschaft anerkennt, die Voraussetzung dafur ist, dass Arbeitsplatze
geschaffen, Wohlstand gehalten und Steuereinnahmen flieen kénnen. Darauf wieder
viel mehr zu bauen und auch zu vertrauen muss ein wesentlicher Bestandteil kluger Wirt-
schaftspolitik sein. Das ist gerade fir ein Land wie Nordrhein-Westfalen wichtig, das in sei-
ner ganzen sektoralen und regionalen Vielfalt auf gute Standort-Bedingungen angewiesen
ist. Wir als Verbande werden die Politik daran messen.

Ihr

Arndt G. Kirchhoff
Prasident Landesvereinigung der Unternehmensverbande Nordrhein-Westfalen e.V.
(unternehmer nrw)
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Sprechen Sie uns an! Gerne stellen wir uns personlich vor:

Wir sind eine vom JUVE-Handbuch empfohlene Wirt-
schaftskanzlei, die unter anderem auf das Zoll-, Export-
kontroll- und Transportrecht spezialisiert ist. Zu unseren
Mandanten gehéren sowohl mittelstindische Unter-

nehmen als auch internationale Konzerne. Wir ver-

Dr. Nils Harnischmacher Dr. Talke Ovie

treten unsere Mandanten vor Gerichten sowie Behérden Rechtsanwalt Rechtsanwiltin

und verteidigen in Straf- und Ordnungswidrigkeiten- T: +49 (0) 251 686860-426 T: +49(0) 251 686860-426
F: +49 (0) 251 686860-429 F: +49 (0) 251 686860-429

verfahren. Unser Leistungsspektrum umfasst auch die Nils.Harnischmacher@ Talke.Ovie@
hlw-muenster.de hlw-muenster.de

Compliance-Beratung und die Durchfiithrung von indivi-

duellen Inhouse-Schulungen.

|
empfohlen von JU V.
]
A

Harnischmacher Léer Wensing Hafenweg 8 T: +49 (0) 251 686860-0 info@hlw-muenster.de

Rechtsanwilte PartG mbB 48155 Miinster F: +49 (0) 251 686860-100 www.hlw-muenster.de




Sehr geehrte Damen und Herren,

Firsprecherflrdeninternationalen Handel sind heute wichtiger denn je. Derinternationale
Handel ist ndmlich die Grundlage fir unseren heutigen Wohlstand. Internationaler Handel
bedarf aber auch Regeln, die fur alle gelten missen. Denn gerade fir kleine und mittel-
standische Unternehmen ist die zunehmende Birrokratie zu einem existenzbedrohenden
Handelshemmnis geworden. Dabei wachsen Komplexitdt und Blrokratie mit jedem neuen
staatlichen Eingriff in die Wirtschaft. Statt staatlichem Interventionismus sollten Anreize
dafiir geschaffen werden, dass die Marktkrafte genutzt werden, um die politischen Ziele
zu erreichen.

Deutschland hat wie kaum ein anderes Land von offenen Markten profitiert. So belduft sich
der Anteil der Importe an unseren Exporten beispielsweise auf 40 Prozent. Die Aulbenhan-
delsquote als Mal’ der Integration Deutschlands in den Welthandel betrug 2020 sogar 80
Prozent. Und Deutschland ist auf diese Internationalisierung angewiesen. Weil es selbst
Uber keine nennenswerten Rohstoffe verfiigt, die Lohnkosten hoch sind und Deutschland
auch als Absatzmarkt nicht grof® genug, brauchen wir die Exporte, um unseren Wohlstand
beizubehalten.

Der Ruckhalt fir den internationalen Handel in der deutschen Be-
volkerung hat in den letzten Jahren immer stérker abgenommen.
Freihandel wurde viel zu oft als regelloser Handel wahrgenommen.
Mit den Handelsabkommen und einer Welthandelsorganisation
WTO werden doch aber gerade diese Regeln geschaffen. Sie sind es
auch, die den Entwicklungs- und Schwellenlandern die Teilhabe an
den Gewinnen der Globalisierung sichern. Freihandelsabkommen
wie das mit Kanada oder mit den lateinamerikanischen Staaten
sind aufterdem die Grundlage fiir die Starkung neuer Handelsbe-
ziehungen und die Diversifizierung unserer Lieferketten. Und die
Corona-Pandemie hat gezeigt, wie sehr wir widerstandsfahige
Lieferketten brauchen. Diese Widerstandsfahigkeit erlangt man in
erster Linie durch eine Diversifizierung von Beschaffungs- und Ab-
satzmarkten. Politisch gesehen sind Freihandelsabkommen aber
eine langwierige Angelegenheit. Eine Ratifizierung der erwahnten
Abkommen ist bedauerlicherweise immer noch nichtin Sicht.

Anstatt auf Erleichterungen hinzuarbeiten, steigen zudem die Anforderungen an die Lie-
ferketten hinsichtlich sozialer und 6konomischer Standards. Gleichzeitig schreitet die
handelspolitische Integration in anderen Regionen der Welt voran. Mit dem asiatischen
Handelsabkommen RCEP wurde ein regionaler Block geschaffen, der grofer ist als der eu-
ropdische oder nordamerikanische Wirtschaftsraum. Von den dort vereinbarten Erleich-
terungen bei Zollen und Ursprungsregeln wird Deutschland jedoch nur dann profitieren,
wenn seine Unternehmen vor Ort vertreten sind und aus der Region mit der Region Handel
treiben.

Vor diesem Hintergrund ist es gut zu wissen, dass wir mit dem AHV NRW seit 75 Jahren
einen starken Flrsprecher des internationalen Handels haben. Zu diesem aufiergewdhn-
lichen Jubildum gratulieren wir herzlich. Gemeinsam werden wir uns als starkes Netzwerk
auch bei der neuen Bundesregierung daflr einsetzen, dass Deutschland und Europa als
Markte offen bleiben und AulRenhandel auch fir kleine Unternehmen weiterhin moglich
ist. Wir freuen uns sehr, diese enge und verldssliche Zusammenarbeit zwischen dem AHV
NRW und dem BDEx wie tiber die vielen letzten Jahrzehnte auch in Zukunft fortzusetzen.
thr

Fritz Graf von der Schulenburg
Vorsitzender

Bundesverband des Deutschen Exporthandels e V. (BDEx)
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AHV NRW Geschdftsfihrer Andreas Mihlberg

waren.

Der Grof3- und
AufRenhandel

das neue Arbeiten, Ausbilden und die
Konsequenzen aus der Krise

Interview: Dennis Lieske
Fotos: Joop van Reeken

Das Licht am Ende des Tunnels wird langsam heller
und die allgemeine Lage scheint sich zu entspan-
nen. Wir haben bereits in den vergangenen Mona-
ten der Pandemie immer wieder mal einen Blick
auf das Thema Ausbildung im GroR- und Aufen-
handel und auf den GroB3- und AuRenhandel selbst
geworfen.

Heute geht es um beides. Um Nachwuchskrafte und
um den Aulbenhandel. Andreas Miihlberg ist Geschafts-
flhrer des AuRenhandelsverband Nordrhein-Westfalen
und heute unser Experte. Herzlich willkommen!

Moderation: Herr Mihlberg, die letzten Monate
waren nicht einfach fir den Aulkenhandel. Was waren
die grolsten Herausforderungen fir Sie und Ihre
Mitgliedsunternehmen?

Andreas Miihlberg: In der Tat waren die vergangenen
Monate flr die AuRenhandelsunternehmen in jeder
Hinsicht herausfordernd. Der Ausbruch der Pandemie
und der damit verbundene erste Lockdown im Marz
2020 hat natirlich auch unsere Verbandsarbeit auf den
Kopf gestellt. Die Beratung unserer Mitgliedsunterneh-
men in aulenwirtschaftlichen Fragen und der damit
verbundene Austausch war von da an nur noch digital
moglich.

Die grolste Herausforderung flr uns in der Geschafts-

stelle war die Aufrechterhaltung der Kommunikationswege zu unseren Mitgliedsunterneh-
men und zu den Entscheidungstrégern aus Politik und Verwaltung. Die essentielle Frage
unserer Mitgliedsunternehmen war es, wie konnen wir weiterhin unsere Kunden bedienen
und wie schnell bekommen wir unter Pandemiebedingungen die Ware von unseren Liefe-
ranten. Teilweise nahm es schon groteske Ziige an, z.B. war es einfacher, Waren aus Viet-
nam zu bekommen als aus Italien, da innereuropdische Grenzen zeitweise geschlossen
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Entscheidend firunswarin Echtzeit zu erfahren, wo es pande-
miebedingt im operativen Geschéaft bei den Unternehmen aus
Industrie und Handel hakte, sei es in der Zollabfertigung und
Logistik, der Exportfinanzierung oder in der Geschéftsreise-
tatigkeit. Mit dem gewonnenen Input aus der Unternehmens-
praxis konnten wir uns, gemeinsam mit unserem Bundes-
verband, in Telefonkonferenzen bei den Bundesministerien
flr Wirtschaft, Verkehr und des Auswartigen Amtes stets mit
aktuellen Beispielen einbringen. Das hat sehr gut funktioniert,
denn so konnte erreicht werden, dass Malknahmen eingelei-
tet wurden, um die negativen Auswirkungen soweit es ging,
abzufedern.

Im Bereich der AuRenhandelsfinanzierung konnten wir u.a.
innerhalb von nur 48 Stunden erreichen, dass die staatlichen
Absicherungsmoglichkeiten von wirtschaftlichen und politi-
schen Risiken durch die Exportkreditgarantien ausgeweitet
wurden.

Die Auswirkungen der Pandemie auf das Kerngeschaft bei
unseren Mitgliedsunternehmen waren bzw. sind sehr unter-
schiedlich. Durch GrenzschlieRungen und fehlender Vorpro-
dukte aus dem Ausland gerieten Lieferketten méchtig ins
Straucheln. Noch immer haben unsere Mitgliedsunternehmen
mit defekten Lieferketten und landerspezifischen Einreise-
bestimmungen zu kdmpfen. Monteure kdnnen bislang Maschi-
nen im Ausland nur unter erschwerten Bedingungen warten
oder reparieren.

Andererseits gab es aus dem Mitgliederkreis heraus auch
Initiativen, dringend bendtigte persénliche Schutzausristung
wie Masken, Schutzschilde, Handschuhe etc. weltweit zu be-
schaffen. Hier gab es viele Querverbindungen innerhalb unse-
res Unternehmernetzwerks, die genutzt werden konnten, um
den Bedarf zu decken.

Moderation: Der AulRenhandel und auch die Wirtschaft ins-
gesamt scheinen sich jetzt nach und nach zu erholen, wenn da
nicht der Mangel an Vorprodukten ware.

AM: Ja, die Zahlen im AuRenhandel gehen nach einer Durst-
strecke wieder deutlich nach oben. Sie werden jedoch nicht so
schnell das Niveau aus der Zeit vor Corona erreichen.

Was uns derzeit grofbe Sorgen bereitet, ist die Tatsache, dass
der Aultenhandel von mehreren Seiten ausgebremst wird. Die
international verflochtenen Lieferketten haben némlich viel
Sand im Getriebe. Wir haben es hier mit einer aultergewohn-
lichen Situation zu tun. Sowohl auf der Angebots- als auch auf
der Nachfrageseite.

Die Corona-Pandemie nahm 2019 ihren Anfangin der VR China
und fihrte dazu, dass Produktionsstatten auf behordliche b
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Unser Produktportfolio:
SAP GTS Remote
Support & Beratung
AEO/ZWB Beratung
ATLAS Export/Import

EMCS
Intrahandelsstatistik

Praferenzabwicklung &
Langzeitlieferanten-
erklarung

Hubner IT Solutions GmbH -
Die Zollspezialisten!

Seit 1983 haben wir uns auf die Optimierung von
Verzollungsprozessen spezialisiert und entwickeln
far Sie Zoll-Softwareldsungen. Wir unterstitzen Sie
in Zollberatungsthemen wie z. B. der AEO Zertifizie-
rung oder Ihrer anstehenden Zoll- und Aul3enwirt-
schaftsprufung. Ihre Anforderungen im Bereich
SAP GTS (Global Trade Services) betreut unser
projekterfahrenes Service-

Team gerne.

HUbner SAP GTS Remote Support -

Auch aus der Ferne fur Sie da!

HUbner IT Solutions unterstitzt als Beratungsunter-

nehmen Kunden im Bereich SAP GTS und greift auf

eine Erfahrung aus mehr als 40 Einfihrungs-

projekten zuruck. Unser Know-how stellen wir

Ihnen nicht nur inhouse, sondern auch als Service

via Remote Support zur Verfugung.

+ Umfassendes Know-how erfahrener
Spezialisten im Bereich GTS und Zoll.

+ Kurze Reaktionszeiten und direkte Verfugbarkeit
bei Problemen und Fragestellungen.

+ Automatische Updates fur eine gesetzlich
konforme GTS Version.

+ Transparente Kostenstruktur durch individuelle
Abnahmevolumen.

Sie haben Fragen zum Hiubner SAP GTS Remote
Support oder anderen Services aus unserem
Produktportfolio? Wir informieren Sie gerne.

(.J huibnerlTsolutions

www.huebner-aachen.com
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Anordnung hin geschlossen werden mussten. Vor dem Uber-
schwappen der Corona-Welle nach Europa und Deutschland
gab es bereits erste Anzeichen von Stérungen in der Lieferkette.
Die Corona-Pandemie breitete sich dann weltweit mit aller Ge-
walt und rasantem Tempo aus.

Sowohl die VR China, als auch die USA haben sich wesentlich
schnellervon der Pandemie erholt. Die Nachfrage nach Konsum-
und Investitionsgltern sprang dort dann sprunghaft an. Die
Produktion konnte jedoch so schnell nicht wieder hochgefahren
werden, um die Nachfrage zu bedienen, da Angebot und Nach-
frage weltweit nicht synchron laufen. Dies hat wiederum zur
Folge, dass die Frachtraten flir den Seetransport explosionsartig
gestiegen sind, aufgrund der Containerverknappung. Die Nach-
frage nach Seefracht-Containern Ubersteigt noch immer bei
weitem das Angebot.

Unabhdngig davon kam die unglickliche Havarie im Suez-
Kanal, einhergehend mit einem Schiff-Stau auf beiden Seiten des
Kanals. Das hat die Lage insgesamt noch einmal erschwert. Die
Preise flr bestimmte Baumaterialien, wie z.B. Holz und Kunst-
stoffe, oder auch Computerchips sind jedoch nicht nur wegen
den Transportpreisen gestiegen. Die weltweite Nachfrage tUber-
trifft bei weitem das derzeitige Angebot.

Bei den Computerchips kamen noch aufergewdhnliche Ereig-
nisse hinzu. In Japan brannte eine Chip-Fabrik, in Texas legte ein
aulergewdhnlicher Winter die Produktion fur einige Tage lahm.
Trotz dieser Herausforderungen bleiben wir optimistisch und
hoffen, dass die international ausgerichteten Lieferketten bald
wieder rund laufen.

Moderation: Wie ist Ihre Einschétzung: Wie hat sich der Au-
Renhandel in der Corona-Pandemie bisher verdandert? Und
was bleibt nach Corona von den neu entdeckten Strukturen
bestehen?

AM: Die Digitalisierung hat durch Corona einen grofben Schub er-
halten. Viele von uns haben sich vertraut gemacht mit virtuellen
Meetings und den vielen Moglichkeiten dennoch in Kontakt zu
bleiben. Das ist bei Bestandskunden in der Regel kein Problem.
Bei Neukunden ist jedoch die virtuelle Kontaktaufnahme weit-
aus anspruchsvoller.

Die Anzahl von eintdgigen Geschaftsreisen wird unserer Mei-
nung nach deutlich abnehmen. Gleichwohl ersetzt auch ein
Video-Call keinesfalls das personliche Gespréch, gerade wenn
es um beratungsintensive Produkte und Dienstleistungen oder
um die Neukundengewinnung geht. Homeoffice wird en vogue
bleiben, weil sich bei vielen Unternehmen die Erkenntnis durch-
gesetzt hat, dass es funktioniert und seine Vorteile hat.

Die Pandemie hat eindrucksvoll aufgezeigt, wie fragil Lieferket-
ten sind und wo Abhdngigkeiten bestehen. Wir gehen davon aus,

dass sich der Trend von ,Just in time“ zu ,Just in case“ verfes-
tigen wird. Die Lagerhaltung wird eine kleine Renaissance erle-
ben. Ich denke, am Ende der Pandemie werden wir alle auf eine
steile Lernkurve zuriickblicken.

Moderation: Vor wenigen Wochen war Lisa Marie Schelig von
der Unternehmerschaft Disseldorf bei uns in der Sendung und
hat unter anderem (iber die neue Berufsbezeichnung ,Kaufleute
fir GroR- und Aufenhandelsmanagement® gesprochen. Sie
als Aullenhandelsverband sorgen sich natirlich auch um den
Nachwuchs in Ihrer Branche. Was sagen Sie zur Anpassung des
Berufsbildes?

AM: Der beste Nachwuchs ist immer noch der, den man selber
ausbildet. Nichts ist bestandiger als der Wandel. Das trifft auch
auf die Berufsbilder zu. Mit dem Kaufmann fiir Grofs- und Aufsen-
handelsmanagement wird der zunehmenden Komplexitat Rech-
nung getragen. Komplexitdt deswegen, da Wertschopfungs-
ketten neu gedacht und strukturiert werden missen. Die Indi-
vidualisierung des Produkt- und Dienstleistungsportfolios wird
durch die digitalen Tools eine immer héhere Bedeutung bekom-
men. Esist daher sehr wichtig, dass wahrend der Ausbildung Fa-
higkeiten im Bereich Management verstarkt vermittelt werden.

Moderation: Wie ist Ihre Einschatzung: War die Durchfiihrung
der Ausbildungsschwerpunkte der Kaufleute fir des Grofs- und
Aultenhandelsmanagement in den vergangenen Monaten
realisierbar?

AM: Durch den Lockdown sind viele Unternehmen extrem vor-
sichtig geworden und haben soweit es moglich war, einen Grol3-
teil ihrer Belegschaft ins Homeoffice geschickt. Der Aufenthalt
im Betrieb war de facto groftenteils verwehrt. Es gab vielerorts
nur eine Notbesetzung.

Dennochhatmanauch hierdas Beste aus der Situation gemacht.
Mit Online-Tools konnten — wenn auch unter erschwerten Bedin-
gungen - Inhalte des Ausbildungsberufs vermittelt werden.

Es steht jedoch auler Frage, dass man bestimmte Fahigkeiten
nurim realen Leben bzw. in der praktischen Anwendung im Un-
ternehmen selbst aneignen kann. Die Theorie muss stets im Ein-
klang mit der betrieblichen Praxis stehen.

Moderation: Wir driicken allen Auszubildenden die Daumen!
Wir bleiben thematisch bei Nachwuchskréften. ,Fit for Trade!*
heilt lhre Seminarreihe fir Nachwuchskrafte des Auflenhan-
dels. Worum geht es dabei? Welche Themenschwerpunkte spre-
chen Siean?

AM: Der AulRenhandelsverband Nordrhein-Westfalen bietet
qualifizierten Nachwuchskréften und Seiteneinsteigern in in-
ternational tatigen Unternehmen ein zielgerichtetes Weiterbil-
dungsangebot an. p>
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Im Fokus unserer Seminarreihe ,Fit for Trade!” steht die Vermitt-
lung von Grundlagenwissen im Aufsenhandel mit Praxisbezug.

Beginnen werden wir Ende August mit einem Seminar mit dem
Titel ,Wer handelt, der haftet, in dem Fragen zum Thema des
Risikomanagements erldutert werden. Referent wird Herr Cars-
ten Bittner, Partner bei Gossler, Gobert & Wolters Assekuranz-
Makler GmbH & CO. KG sowie Geschaftsfiihrer der Glauerdt
GmbH, sein.

Danach folgt unser Klassiker ,Juristisches Grundwissen fir
Kaufleute und Techniker mit internationalem Bezug". Referent
ist Herr Dr. Michael Schmidt, Tradeo Schmidt Breckheimer Kar-
renbrock Rechtsanwadlte Partnerschaftsgesellschaft mbB aus
Disseldorf.

Dann gibt es ein Seminar zur Einfiihrung in die Exportkontrolle,
bei der es jlingst neue gesetzliche Bestimmungen gegeben hat,
dieim September 2021 in Kraft treten werden. Referentin ist Frau
Dr. Talke Ovie, von Harnischmacher Loer Wensing aus Miinster. In
Zusammenarbeit mit EulerHermes werden wir uns dem Thema
Grundlagenwissen in der staatlichen Exportkreditversicherung
widmen. Referentin ist Frau Kirstin Hoeren von EulerHermes.

Zum Abschluss unserer Seminarreihe wird dann Herr Klaus-
Peter Langenkamp von der Rechtsanwaltsgesellschaft TIG-
GES Nachwuchskraften Grundlagenwissen im Speditions- und
Transportrecht vermitteln.

Moderation: Bieten Sie die Seminarreihe nur flr Ihre Mitglieds-
unternehmen an?

AM: Nein, die Seminare, die wir anbieten, stehen allen Unterneh-
men offen.

Zielgruppe sind

+ Jungkaufleute nach vollendeter Berufsausbildung

« Studierende mit Praxisbezug und Auszubildende im letz-
ten Ausbildungsjahr

« Mitarbeiterinnen /Mitarbeiter mit neuem Aufgabengebiet

+ Techniker mitinternationalem Bezug

Dabei arbeiten wir mit qualifizierten und erfahrenen Dozenten
aus der Aufsenhandelspraxis zusammen.

Moderation: Alle Interessenten dirfen sich also ab sofort bei
lhnen melden! Letzte Frage zum Schluss: Was macht lhren Au-
Renhandelsverband so besonders?

AM: Ja, sehr gerne. Das Angebot finden Sie auf unserer Internet-
seite oder rufen einfach bei uns in der Geschaftsstelle an.

Wir, die AulRenhéndler, vereint im AulRenhandelsverband
Nordrhein-Westfalen (AHV NRW e. V), sind ein aktiver

Unternehmerverband, eingebettet in das Unternehmer- und
Verbandsnetzwerk der Unternehmerschaft. Wir setzen uns kon-
sequent und mit Leidenschaft fir die Belange unserer Mitglieds-
unternehmen - ob klein oder grof% - ein.

Wir sind Impuls- und Ratgeber fir weltweite Geschafte unserer
Unternehmen aus Industrie und Handel. Wir vereinigen Know
how, um die Herausforderungen im AuRenhandel erfolgreich
meistern zu konnen.

Ich bezeichne unser starkes Netzwerk gerne auch als DNA des
AHV NRW, da seine internationale Ausrichtung viele Chancen
und Méglichkeiten bietet, und das seit nunmehr 75 Jahren. <«

Das Interview fiihrte Dennis Lieske fiir Diisseldorfer Wirtschaft Sen-
depldtze der Antenne Dusseldorf (www.antenneduesseldorf.de)
und wurde am 23. Juni tiber Antenne Diisseldorf und am 25. Juni
2021 als Podcast gesendet.

Radiomagazin Antenne Diisseldorf/Disseldorfer Wirtschaft
Podcast Unternehmerschaft Disseldorf/Disseldorfer Wirtschaft

Dipl.-Betriebswirt
Andreas Miihlberg
Geschaftsflihrer

AuBenhandelsverband
Nordrhein-Westfalen e.V.
Achenbachstrale 28

40237 Disseldorf

T+49211 66908 28
F+49211 66 908 40

andreas.muehlberg@ahv.nrw

www.ahv.nrw
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Text: Klaus Potthoff

Klaus Potthoff- Uber mehr als 40 Jahre Mitarbeiter bei Krupp und ThyssenKrupp

Der AHV NRW und
Krupp Stahlexport

Eine Win-Win-Situation

Zundchst sei es vermerkt: Krupp war Griindungs-
mitglied des ,Verein der AuBenhandelsfirmen
Nordrhein-Westfalen e.V.“, dem spateren AuBen-
handelsverband NRW. In der Griindungsversamm-
lung am 6. November 1946 in Wuppertal hatten
sich 30 Unternehmensvertreter zur Konstituierung
des neuen Vereins zusammengefunden, darunter
die Krupp Eisenhandel GmbH und auch ihr Schwes-
terunternehmen Aloverzee Handelsgesellschaft
mbH, beide geschéftsansédssig in Diisseldorf mit
dem Geschiaftszweck des Exports von Walzwerks-
erzeugnissen und vertreten durch den damaligen
Geschiftsfiihrer Kurt Rinne.

Unter dem Namen Aloverzee wickelte Krupp zu dieser
Zeit Sondergeschéfte ab, da der gesamte Konzern unmit-
telbar nach Ende des 2. Weltkrieges noch unter den von
den alliierten Siegerméachten verhdngten Verkaufsaufla-
gen stand und dartber hinaus der Name Krupp in vielen
Landern belastet war durch die friheren Riustungsge-
schafte des Konzerns. Selbst die Krupp Eisenhandel trat
in dieser Zeit flr Exportgeschafte haufig als ,Westeisen
Westdeutsche Eisenhandelsgesellschaft mbH* auf. Spa-
ter ergab sich hieraus der Auftritt als Krupp Stahlexport
bzw ab 1980 als Krupp Stahlexport und Anlagentechnik
in unterschiedlichen Rechtsformen. Immerhin reprasen-
tierten zwei von den 30 Griindern des AHV NRW das Un-
ternehmen Krupp.

Biindelung von AuRenhandelsinteressen

Griindungspartner waren neben den beiden Krupp-Ge-
sellschaften weitere Unternehmen mit den unterschied-
lichsten Geschaftszwecken wie dem Import von Getreide
oder Gerbstoffen, dem Export von Papier oder landwirt-
schaftlichen Maschinenteilen, dem Aultenhandel mit
kiinstlichen Blumen oder dem Handel mit Kaffee und
Tee oder Holz. Hier stellt sich unmittelbar die Frage nach
der Interessenlage der einzelnen Vereinsmitglieder und
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Versand von Dalbenrohren durch Krupp Stahlexport fir den Olhafen
Karachi/Pakistan (Quelle: Historisches Archiv Krupp)

insbesondere nach der gemeinsamen Basis flr ein konzertier-
tes Handeln. Der AHV NRW représentierte ndmlich eine Sonder-
form im Verbandsgefiige; er war kein Branchenverband fir eine
spezielle Produktgruppe, aber auch kein Lander- und Regional-
verband mit der Interessenbindelung fir festgelegte Destinati-
onen oder Herkunftsgebiete von Waren. Vielmehr ,besetzte” der
AHV NRW qua Willenserklarung ihrer Grinder und verankert in
der Satzung des Vereins ein komplettes Geschaftsmodell betref-
fend den Aukenhandel mit Export- und Importfunktionen. Uber
alle Jahre der Mitgliedschaft und des Mitwirkens von Krupp im
AHV NRW hat sich die Frage des Wertes bzw. Mehrwertes einer
Mitgliedschaftimmer gestellt, aber auch sofort von selbst beant-
wortet. Gerade in der Biindelung von Aultenhandelsinteressen
Uber branchenspezifische oder landerspezifische Aspekte hin-
aus und auch durch die Einbeziehung vollig unterschiedlicher
Branchen zum Geschaftszweck der Krupp-Unternehmen mit
dem Stahlexport ergab sich der Mehrwert fir die Mitwirkung im
AHV NRW. Die Vernetzung unterschiedlichster Blickwinkel aus
dem Mitgliederkreis 6ffnete immer wieder auch die Perspektive
zu kreativen Ansdtzen. Wichtig waren dabei die unterschied-
lichen Formate, mit denen der AHV NRW seinen Mitgliedern die
Teilnahme an dieser Perspektiven-Vernetzung eroffnete, iber
Rundschreiben zu Aulienhandelsregularien des Auslandes oder
auch der deutschen Administration, Gber Gesprachsrunden in
Landerkreisen oder zu Fachthemen. Alle dieser Ansdtze boten
(und bieten) immer wieder eine Plattform zum Austausch von
Erfahrungen, sowohl nehmend als auch gebend. Ganz sicher
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konnten die Vertreter von Krupp in vielen Fallen prioritar ihre Ex-
pertise zu aktuellen Problemlagen der Wirtschaftsentwicklung
weitervermitteln zum ,Benefit“ anderer Mitgliedsunternehmen.
Es gab aber auch immer wieder Situationen, in denen Kennt-
nisse und Erfahrungen anderer Gesellschaften dazu beitrugen,
dass die Mitglieder von Krupp einen Mehrwert mit in ihr Unter-
nehmen nahmen. Also: eine typische Win-Win-Situation fir alle.

Die Ohren offen

Die Interessenlagen und Anforderungen der Mitglieder verén-
derten sich natirlich im Laufe der Jahre und Jahrzehnte. Aus
der Sicht von Krupp wirkten die ,groRen Verdnderungen® aus
dem Konzerngeschehen auch auf den Stahlexport in Dissel-
dorf ein. Ein prdgendes Beispiel war sicher die Beteiligung des
Staates Iran an Krupp, 1974 zunachst an den Huttenwerken von
Krupp und dann 1976 an der Holding Fried. Krupp GmbH, jeweils
zu etwa 25 %,; eingefddelt wurden die Beteiligungen zu Zeiten
des Schah Mohammad Reza Pahlavi (11919, 11980), der mit dem
Eintritt des Iran in westliche Gesellschaften auch die Offnung
des Iran zu einer starkeren wirtschaftlichen Diversifizierung sei-
nes Landes auRerhalb der Olwirtschaft anstrebte. Neben dem
vertraglich vereinbarten Transfer von Know how von Krupp (was
in der Praxis nur recht begrenzt praktiziert wurde) spielte auch
die Forderungdes Iran nach der Unterstiitzung beim Exportvon
Waren aus iranischer Produktion eine periodisch B>

Stahlprodukte als Stammprogramm von Krupp Stahlexport
(Quelle: Historisches Archiv Krupp)
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General Contracting-Leistungen von Krupp Stahlexport beim Bau des Murtala Muhammed Airport von Lagos/Nigeria (Quelle: Historisches Archiv Krupp)

auftauchende Rolle. Das war dann die Aufgabe des Handelsbe-
reiches bei Krupp; der Krupp Stahlexport musste sich mit Pro-
duktthemen wie Textilien, Dosenkonserven, Fliesen, Schuhen
oder Vorlegeware befassen. Fir keines solcher Produkte gab
es im Kontaktkreis von Krupp bereits Kunden oder unmittel-
bare Anknlpfungspunkte fiir den Absatz in Deutschland. Also
haben die Vertreter von Krupp Stahlexportin allen Gremien und
so auch im AHV NRW ,die Ohren offen” gehalten und nach Kon-
takten fir die Losung solcher Produktideen gesucht. Immerhin
konnten schlieflich 200.000 Sets Bettwdsche aus dem Iran in
Deutschland abgesetzt werden, hergestellt auf modernen Tex-
tilmaschinen italienischer Herkunft, womit ein Erfolg auf die ira-
nischen Forderungen nach Teheran vermeldet werden konnte.
Vernetztes Denken und Handeln fiihrten hier zum Erfolg. Die Be-
teiligung des Iran an Krupp bestand brigens noch langer fort,
schrumpfte jedoch durch die Fusionen mit Hoesch und spater
mit Thyssen und besteht heute nicht mehr.

Aufbruch zu neuen Ufern

Mehr eine Periode mit Episodencharakter war die Beteiligung
des britischen Konglomerats Lonrho plc. von 1988 an der Krupp
Handel GmbH einschlielilich des Krupp Stahlexport. Damit war
die Krupp Lonrho als 50 : 50 %-Gesellschaft geschaffen, was bei
den traditionellen Geschaftspartnern der Krupp Handel GmbH
und damit auch des Krupp Stahlexport einigen Erklarungs-
bedarf nach sich zog. Die Zielsetzungen fir die Bildung dieses
Joint Ventures waren wechselseitig die gegenseitige Schaf-
fung und Realisierung von Synergien. Lonrho (urspriinglich
1909 gegriindet als ,London and Rhodesian Mining and Land
Company“) war als Konglomerat mit seinen rund 800 Tochter-
und Beteiligungsgesellschaften intensiv in der Forderung und

Aufbereitung von Rohstoffen auf dem schwarzafrikanischen
Kontinent tatig; Krupp Handel war weltweit im Vertrieb von
Stahlprodukten tdtig, auch im asiatischen Raum, wo Lonrho
besonders an einem Markteintritt interessiert war. Also galt
es, die Interessen zu verknipfen und maogliche Synergien zu
identifizieren und zu heben. Beide Gruppen betraten ein fir sie
neues Terrain, mit hohen Erwartungen an die Entwicklung von
Zusatzgeschaften und den ,Aufbruch zu neuen Ufern®. In der Tat
konnten einige wenige spektakuldre Projekte realisiert werden,
so die Lieferung von Stahlrohren fir eine tGber 200 Kilometer
lange Ol-Pipeline in Zimbabwe durch den Krupp Stahlexport.
Auch hier waren Expertengruppen hdufig mit der Frage befasst,
wie diese vollig unterschiedlichen Unternehmensinteressen zur
Realisierung von neuen Geschaftsideen zwischen Lonrho und
Krupp verkniipft werden kénnen. Wir sprachen mit vielen Unter-
nehmen, wobei der AHV NRW auch eine Kommunikationsplatt-
form bildete, die von uns genutzt wurde. Fairerweise: Es kann
nicht mehr rekapituliert werden, ob und in welchem Umfang
einzelne solcher Gesprache zum Erfolg fiihrten; viel wichtiger
aber war, dass es Anknipfungspunkte fir Sondierungen gab,
die genutzt werden konnten. Im Zusammenhang mit der Fusion
zwischen Krupp und Hoesch 1993 musste das Joint Venture
wieder aufgeldst werden, also Krupp kaufte den 50 %-Anteil von
Lonrho zurlick. Damit war diese Episode beendet.

Wertvolle Informationen

Ein weiterer Anknipfungspunkt zwischen Krupp Stahlexport
und dem AHV NRW war die haufige Anforderung zu Kompensa-
tionsverpflichtungen aus den Staaten im Rat fir Gegenseitige
Wirtschaftshilfe des sog. Ostblocks unter Flihrung der UdSSR. In
den meisten Fallen mussten Lieferungen in diese Staaten wegen
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Herstellung von Olfdssern als Verbundprojekt einer Anlagenlieferung und
von Stahlblechen durch Krupp Stahlexport nach SaudiArabien
(Quelle: Historisches Archiv Krupp)

der Devisenknappheit kompensiert werden durch die Abnahme
anderer Wirtschaftsgiiter aus der Produktion dieser Staaten, Gib-
licherweise jedoch mit Produkten der gleichen Aultenhandels-
organisation und damit artverwandten Gitern. Konkret: flr Lie-
ferungen von Krupp Stahlexport mussten andere Stahlprodukte
abgenommen werden. Damit konnten wir etwas anfangen, da
Stahl fir uns ein klassischen Handelsprodukt war. Schwieriger
wurde es, wenn ein Abnehmerstaat fiir unsere Gesellschaft ,art-
fremde“ Produkte anbot wie Maschinen oder Lebensmittel oder
Holz. Hier verfiigte der AHV NRW immer tiber wertvolle Informa-
tionen zu moglicherweise an diesen Produkten interessierten
Unternehmen; es gab ein Anschriftenverzeichnis oder auch die
unmittelbare Kommunikation in den Gesprachsrunden des AHV
NRW. So konnten manche Anforderungen sogar innerhalb von
Nordrhein-Westfalen abgewickelt werden. Ohnehin gab es in
Deutschland drei Zentren fiir Handelsgeschafte dieser beson-
deren Art, ndmlich in Hamburg, in Bremen und eben in Dissel-
dorf, wo eine Vielzahl von Export- und Importhandelshdusern
ihre Heimat hatten; neben deutschen Unternehmen hatten sich
auch auslandische Firmen aus Japan oder den RGW-Staaten in
Dusseldorf niedergelassen. Damit nahm der AHV NRW eine Po-
sition in der Mitte des Geschehens ein.

We export experience

Der Slogan von Krupp Stahlexport lautete in der Zeit der 1970er
und 1980er Jahre ,We export experience”, wobei das Leistungs-
programm des organisatorisch verbundenen Geschéftsberei-
ches Anlagentechnik einen wichtigen Baustein des Gesamtport-
folios dieses Know how-Profils bildete; entstanden war diese Ak-
tivitdt mit Anlagentechnik in den 1970er Jahren als Ergebnis von
Kundenanforderungen fiir Komplettldosungen mit Stahl und An-
lagen ,aus einer Hand*. Zeitweilig entwickelte sich die Anlagen-
technik zu einem General Contractor auch fir GroRprojekte mit
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nennenswerten Umsatzanteilen. Das Deckblatt einer Broschire
dieser Zeit dieser Zeit moge hier den Slogan des Auftrittes von
Krupp Stahlexport verdeutlichen, ergdnzt um einige Foto-Auf-
nahmen aus eben dieser Broschiire.

GroRen Fusionen

Erwdhnt sei noch, dass auch ein Unternehmen wie der Krupp
Stahlexport Teil der Unternehmenskonzentration in der Montan-
industrie ab Mitte der 1980er Jahre war. Mit den grofRen Fusionen
mit Hoesch (1993) und Thyssen (1999) kamen unterschiedliche
Unternehmen zusammen, so Hoesch Export, der Mannesmann
Handel, die Otto Wolff Handelsgesellschaft, die Thyssen Stahl-
union und eben Krupp Stahlexport. So erwirtschafteten die
fusionierten Handelsunternehmen von Thyssen Krupp (heute:
thyssenkrupp) im Handel und Dienstleistungssektor mit Stahl-
und sonstigen Werkstoffprodukten im Geschéftsjahr 2018/19
einen Umsatz weltweit von 13,9 Mrd. €; eine solche Groltenord-
nungim Geschaftsvolumen hatte sich zu den Griinderzeiten des
Krupp Stahlexport in den 1940er Jahren ganz sicher niemand
vorstellen kdnnen.

Es bleibt noch, dem Aultenhandelsverband Nordrhein-West-
falen zum 75-jahrigen Jubildum alles Gute zu wiinschen und auf
die néchsten 75 Jahre eines kraftvollen Wirkens zum Wohle sei-
ner Mitglieder anzustofien. <

Klaus Potthoff
info@potthoff-d.de

19



20

AHVe

WIR! - die AuBenhandler

Axel Hebmuller

der neue Vorsitzende des AHV NRW e.V.

Am 6. September 2021 wurde im Rahmen der Mitgliederversammlung im Indus-
trieclub Diisseldorf der neue Vorsitzende des AHV NRW e.V. gewahlt: Axel Hebmiil-
ler. Damit lost Herr Hebmiiller den langjadhrigen Prasidenten Theo-Heinz Nientimp
ab. Das AHV Magazin stellt hier gerne Herrn Hebmiiller vor.

AHV NRW: Bitte stellen Sie sich unseren Lesern kurz vor.

Axel Hebmiiller: Geboren 1967 in Neuss, seit 1995 selbstandig mit der Hebmuller SRS
Technik GmbH. Verheiratet, einen Sohn der auch im Unternehmen tatig ist. Geschéftsfih-
render Gesellschafter der Hebmiiller Verwaltung GmbH, Hebmdiller SRS Technik GmbH
und der Hebmdiller Handel GmbH.

AHV: Kdnnen Sie uns etwas tber Ihr derzeitiges Unternehmen erzéhlen?

AH: Hebmdiller SRS Technik GmbH: Entwicklung und Montage von Ventilen fir die Wasser-
versorgung und Wasserentsorgung fiir Bordkiichen und Bordtoiletten in Linienflugzeugen
und VIP-Flugzeugen. Hebmdller Handel GmbH: Beratung und Verkauf von Armaturen fur
die Pharma- und Biotech Industrie, sowie Spezialindustriearmaturen. Hebmuller Verwal-
tung GmbH: Unternehmensbeteiligungen und Beratungstatigkeiten fiir US-amerikanische
Unternehmen.

AHV: Welche Erfahrungen haben Sie mit dem Aullenhandel gemacht?

AH: Seit Uiber 25 Jahren vertreten wir US-amerikanische KMU s in Deutschland und unter-
stitzen die Unternehmen bei lhrem Markteintritt in den deutschen Markt. Auf der anderen
Seite ist der Exportanteil der Ventile fir die Luftfahrtindustrie bei iiber 95%.

AHV: Was war Ihr personlicher Grund, Mitglied beim AHV NRW zu werden?
AH: Der Erfahrungsaustausch zwischen den Unternehmen im AHV ist wohl der Punkt, der
mir am meisten am Herzen liegt und mich beim AHV begeistert.

AHV: Was hat Sie dazu bewogen, sich als ehrenamtlicher Vorsitzender zur Verfiigung zu
stellen?

AH: Das Fundament des AHV sind traditionell familiengefiihrte KMU’s. Im Rahmen der Glo-
balisierung ist es wichtig, dass ein Informationsaustausch fir diese Unternehmen stattfin-
det. Dieser Austausch muss fiir die Nachfolgegenerationen gesichert und ausgebaut wer-
den. Uber den AHV haben wir die Moglichkeit, Einfluss auf politischer Ebene geltend zu ma-
chen. Da liegt es nahe, dass man sich ehrenamtlich fir eine so wichtige Sache engagiert.

AHV: Konnen Sie uns schon einige Ihrer Hauptanliegen beziiglich des AHV NRW nennen?
AH: In den nachsten Jahren wird es darum gehen, den AHV in die nachste Generation zu
flhren. Die weltweite Vernetzung von Unternehmen und politischen Einflussnahmen wird
weiterwachsen. Hier sind wir als AHV gefordert, Risiken und Chancen aus und in den ver-
schiedenen Léndern an unsere Mitgliedsunternehmen zu kommunizieren und nach Mog-
lichkeiten tiber unser Netzwerk Hilfestellungen zu leisten.

AHV: Sie gehdren zu einer jlingeren Generation als Ihr Vorganger. Wie sehen Sie das Thema
der Nachwuchsforderung?

AH: Nachwuchsforderung muss und wird eine zentrale Rolle unserer Arbeit im AHV sein. So
werden wirin Zukunft einen Arbeitskreis ,junge AHV ler ins Leben rufen, um das Netzwer-
ken unter der nachsten Generation mit Ihren eigenen Vorstellungen zu férdern. <

ahv nrw magazin 2021



Kennen Sie das? Sie
mochten schnell etwas
exportieren, haben aber
gerade nicht das richtige
Formular zu Hand?

Bei uns erhalten Sie samtliche
Formulare rund um Im- und
Export. Alle nach den neues-
ten Verordnungen und amt-
lichen Bestimmungen. Wie
zum Beispiel:

 Ursprungszeugnis (eUZ)

 Ursprungszeugnis,
gelbe Kopie

e Warenverkehrs-
bescheinigung EUR. 1

e Warenverkehrs-
bescheinigung A.TR.

e Carnet A.T.A

e CMR-Frachtbrief u.v.m.

Gefahrgut ist auch ein
tagliches Thema bei lhnen?

Kein Problem! Auch in diesem
Bereich sind wir die richtigen
Partner fur Sie. In unserem Sor-
timent finden Sie Formulare,
Label, Fachbicher und Schulun-
gen, wie z.B.:

e IATA DGR
(Buch + Webdownload)

e Beforderungsdokument fiir
gefahrliche Giiter nach §6
GGVSee (IMO-Erkldrung)

e Shippers Declaration for
Dangerous Goods (Formular)

e Label Klasse 1 bis Klasse 9

u.v.m

Damit hort unser Service
fiir Sie bei uns noch lan-
ge nicht auf.

Taglich sind fiir Sie personli-
che Ansprechpartner im Ein-
satz. Sie kdnnen rund um die
Uhr im Shop bestellen und
wenn es mal ganz schnell ge-
hen muss sogar vor Ort in der
Woche abholen.

Unser Ziel ist es, mit Ilhnen zu-
sammen die ideale Losung zu
finden.

B\ N
AN A W U

EERR S
WEEN

- ey
A N17 < >

FORMULAR

Formularverlag

CW Niemeyer GmbH & Co. KG
StlivestralBe 41

31785 Hameln

Fon 05151 9893-0
auftrag@formularverlag.de
www.formularverlag.de
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AufRenhandelsverband
Nordrhein-Westfalen
gestern und morgen

Interview mit Theo-Heinz Nientimp und
Andreas Muhlberg

Interview und Fotos: Joop van Reeken

So wie Nordrhein-Westfalen wird auch der AHV
NRW e.V. in diesem Jahr 75 Jahre jung. Des Weite-
ren wird in 2021 ein neuer Vorstand und mit ihm
ein neuer Vorsitzender oder eine neue Vorsitzende
gewdhlt. Nach zehnjahriger Amtszeit (2011 - 2021)
als Vorsitzender des AHV NRW e. V. wird Herr Nien-
timp sein Ehrenamt altersbedingt an die jiingere
Generation iibergeben. Ein guter Anlass mit Herrn
Nientimp und Herrn Miihlberg, dem AHV NRW Ge-
schéftsfiihrer, ein Gesprach zu fiihren.

Joop van Reeken: Herr Nientimp, Sie verabschieden
sich in diesem Jahr als Vorsitzender des Aufkenhan-
delsverbandes Nordrhein-Westfalen (AHV NRW e. V.).
Wie blicken Sie auf diese Zeit zurlick?

Theo-Heinz Nientimp: Wir - Herr Mihlberg und ich
- kennen uns deutlich &nger, als ich Vorsitzender des
AHV gewesen bin.

Aus der Retrospektive war der AHV NRW in vielerlei Hin-
sicht ein anderer Fachverband als der, der er heute ist.
Damals war der AHV NRW geprégt von den Vorstellun-
gen der GroRRkonzerne: Mitglieder wie ThyssenKrupp,
MAN Ferrostaal, IMPERIAL Logistics International - alles
Riesenunternehmen mit Milliardenumsatzen. Ihr Einfluss
aufdieVerbandsarbeit warin dieser Zeit besonders stark

AHV NRW Geschaftsfiihrer Andreas Miihlberg und - noch- AHV NRW Vorsitzender Theo-  ausgepragt. Das hat sich gewandelt, als die GroRkon-

AHVe

WIR! - die Au3enhandler

Heinz Nientimp im Gespréich zerne in den Jahren darauf verstarkt ihr Engagement bei
den Verbanden Uberdacht und stark reduziert haben.

Fir uns war die Herausforderung, die finanziellen Verluste durch die Abgange grofker Un-
ternehmen auszugleichen. Fir die Groftkonzerne war der AHV NRW eigentlich nur als Lob-
byist interessant. Diese Unternehmen verfligen Uber genligend Fachabteilungen, die sich
mit Themen zur Exportkontrolle, Exportfinanzierung und Zoll, Logistik usw. beschéaftigen
und damit verbundene Fragen eigensténdig kldren konnen. Manches Mal konnten wir die
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Fachkompetenz der groRen Unternehmen fiir andere Mitgliedsun-
ternehmen abrufen. Das war flr uns ein wichtiger Input. Aber meine
Vorstellung ging dahin, den AHV NRW stérker fir die kleineren und
mittleren Unternehmen zu 6ffnen, schlielRlich komme ich selbst aus
einem kleineren Unternehmen.

Zu Beginn meiner Amtszeit habe ich gemeinsam mit Herrn Mihl-
berg viele Bestands- und neu gewonnene Mitgliedsunternehmen
vor Ort besucht. Uber einen Verband, wie den AHV NRW, hat man
einen wesentlich leichteren Zugang zu anderen Auftenhandelsun-
ternehmen, die dhnlich gelagerte Herausforderungen im Tagesge-
schaft zu bewerkstelligen haben. Die Nutzung von gegenseitigen
Erfahrungswerten hierbei ist noch heute einer der Beweggriinde,
Mitglied im AHV NRW e. V. zu werden.

Andreas Miihlberg: Ich kann mich noch sehr gut an das personliche
Kennenlernen mit Herrn Nientimp erinnern. Als ich im Oktober 1997
zum neuen Geschéftsfiihrer ernannt wurde, habe ich mich nach
der Einarbeitungszeit den Bestandsmitgliedsunternehmen nach
und nach personlich vorgestellt, so auch bei der thenex GmbH in
Bocholt, die bereits seit 1983 Mitglied im AHV NRW ist. Auf der Mit-
gliederversammlung im April 1999 wurde Herr Nientimp auf Vor-
schlag des damals amtierenden Vorsitzenden, Herrn Schroteler, in
den Vorstand gewahlt.

THN: Ja, ich kann mich an das Vorgesprach mit Herrn Schroteler
noch gut erinnern. Ich brachte mich immer wieder mit meinen Er-
fahrungen als AuRenhéndler ein und sparte nie mit kritischen Au-
Rerungen. Ich denke, Herr Schrételer dachte damals, der ist frech
genug, den konnen wir im Vorstand mit seiner offenen und direkten
Art gut gebrauchen.

JVR: Wie haben Sie, Herr Mihlberg, die Zusammenarbeit mit Herrn
Nientimp erfahren?

AM: Ich habe seine Amtszeit als sehr angenehm und professionell
empfunden. Ein Wechsel im Vorstand, insbesondere beim Ehren-
amt des Vorsitzenden ist naturgemal® fiir jeden Geschaftsfiihrer
eine Herausforderung. Als Herr Nientimp zum Nachfolger von Herrn
Udo Volker gewéhlt wurde, musste ich mich auf einen neuen Ar-
beits- und Fiihrungsstil einstellen.

Die Ferrostaal, fiir die Herr Volker als Generalbevollméachtigter tatig
war, zahlte seinerzeit zu den groReren Mitgliedsunternehmen und
war seit 1946 Grindungsmitglied unseres Verbandes. Unabhangig
davon bekam ich ab 2001 im Rahmen der Verbandsarbeit und den
damit verbundenem Abstimmungsbedarf mit Herrn Vélker einen
fundierten Einblick in die Strukturen und Entscheidungswege eines
Grofsunternehmens.

Mit dem Wechsel zu Herrn Nientimp 2011, gab jetzt ein Familien-
unternehmer den Ton an. Er bestimmte mit seinem eigenen Ar-
beits- und Fihrungsstil die auf den Geschéaftsfihrer delegierte
Verbandsarbeit.
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Fir mich pragend war es, dass in der Amtszeit von Herrn Nientimp
Ideen zur Neuausrichtung der Verbandsarbeit schnell umgesetzt
wurden. Es war fir mich und auch fiir den AHV NRW ein grofier
Vorteil, dass ich Herrn Nientimp seit Beginn meiner Tatigkeit als
Geschaftsfihrer kenne.

Natlrlich waren wir beide in den zehn Jahren nicht immer einer
Meinung, doch durch den sachlichen Austausch von Argumenten
und Ideen haben wir, stets im Einklang mit Vorstand und Beirat,
flr den AHV NRW immer das Beste rausgeholt. Dadurch hat sich
bei uns in den Gremien auch eine lebendige Diskussionskultur
entwickelt. Durch die jahrelange, vertrauensvolle Zusammenar-
beit fihle ich mich der Familie Nientimp sowohl beruflich, als auch
privat, verbunden.

JVR: Wie hat sich die AHV NRW Verbandsarbeit in den Jahren
verandert?

AM: Wir haben einen klaren Satzungsauftrag, der besagt, dass
wir unsere Mitgliedsunternehmen in allen Fragen des AuRenhan-
dels beraten und die gemeinsamen Interessen gegenlber Dritten
wahrzunehmen und zu vertreten haben, wo immer auch gefor-
dert. Daran hat sich nichts gedndert. Gedndert hat sich nur die
Umsetzung dieser vielschichtigen Aufgabe.

Durch den personlichen Einsatz von Herrn Nientimp hat sich das
Zusammenspiel von Ehrenamt, Geschéftsfihrung und vor allem
der Mitgliedsunternehmen stark geandert. Mit der Zeit gab es eine
Dynamik, dass die ohnehin bestehenden Kontakte zu den Mit-
gliedsunternehmen auf personlicher Ebene intensiviert werden
konnten.

Ein Beispiel von vielen war die Grindung des After Trade Clubs
(ATC) im Jahr 2012. Seitdem gibt es nahezu jeden ersten Don-
nerstag im Monat ein Mitgliedertreffen im Rahmen des ATC. Coro-
na-bedingt haben wir mehrere ATCs online stattfinden lassen. Als
Verbandsgeschdftsfihrer gewinne ich dadurch einen guten Ein-
blick in die praktischen Herausforderungen eines AuRenhandlers.

Esistschon ein Unterschied, ob man bei Konferenzen miteinander
spricht odersichin geselliger Atmosphére Gber berufliche Themen
austauscht. Der ATC hat sich Uber die Jahre hinweg zu einem etab-
lierten Angebot fiir unsere Mitglieder entwickelt.

THN: Ich erinnere mich, dass wir seinerzeit ordentlich Gas gegeben
haben. Wir haben z.B. die grolRen AuRenhandelstage 2012 in Essen
auf der Zeche Zollverein und 2013 in den Rheinterrassen in Dis-
seldorf jeweils mit sehr hochkaratigen Sprechern durchgefihrt.
Besonders an Guido Westerwelle erinnere ich mich, damals am-
tierender Bundesauftenminister. Er hielt 2013 in Dusseldorf eine
leidenschaftliche Rede zur Aulbenwirtschaft.

Wir hatten das Podium besetzt, gut, es war Wahljahr, mit: Armin La-
schet, CDU-Chef NRW, heute Ministerprésident, Christian Lindner >
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2. AHV NRW AulRenhandelstag Nordrhein-Westfalen (2013)

(FDP) sowie der damalige NRW-Wirtschaftsminister Garrelt Duin
(SPD).

Das NRW-Wirtschaftsministerium hat 2015, unter Leitung von
Herrn Duin, einen Beirat Aultenwirtschaft berufen, dem ich von
Beginn an mit angehorte. Daran hat sich bis heute unter Prof. Dr.
Pinkwart (FDP) nichts gedndert.

Als weiteres Medium kam 2015 dann das AHV Magazin dazu, wel-
ches inzwischen groRe Verbreitung und auch sehr groftes Anse-
hen geniel’t.

AM: Anlasslich des 65-jahrigen Verbandsjubildums veranstalte-
ten wir 2011 in der Auermuhle in Ratingen das erste Sommerfest
des AHV NRW. Weitere folgten auf Wunsch unserer Mitgliedsun-
ternehmen 2015 auf Schloss Griinewald in Solingen und 2018 im
Golfclub Meerbusch.

THN: Bei den Sommerfesten waren Vertreterinnen und Vertreter
des Konsularischen Korps von Europa bis Fernost und der USA
gern gesehene Gaste.

Den AHV haben wir Uber Jahre hinweg im Sinne einer verstérk-
ten Kundenorientierung neu ausgerichtet. Das hat bis heute eine
positive Ausstrahlung. Wir haben ein gutes Standing bei der Poli-
tik, sowohl auf Bundesebene als auch auf Landesebene.

Es konnte eine Netzwerkkultur geschaffen werden, in der sich
unsere Mitgliedsunternehmen sichtlich wohl fiihlen.

JVR: Welche fachlichen Themen pragten lhre zehnjahrige Amts-
zeit besonders?

THN: Gegeniber der Politik setzen wir uns flr einen regelbasier-
ten Auflenhandelein und lehnen jede Form von Protektionismus
ab. Aktuelle Uberlegungen der Politik, mit Exportverboten, Z6l-
len oderanderen Malinahmen ins Marktgeschehen einzugreifen,
lehnen wir ab.

Bereiche

Zur  weiteren  Themenvielfalt  zahlen  die

AulRenhandelsfinanzierung, Exportkontrolle und Zoll. Hier
wurde vor einigen Jahren, unter Einbindung des AHV NRW, vom
BGA / BDEx Arbeitskreise ins Leben gerufen, bei denen sich die
jeweils zustandigen Fachabteilungen zu aktuellen Themen aus-
tauschen kénnen.

Im Bereich der Exportkontrolle haben wir im jahrelangen Ge-
setzgebungsverfahren zur Neufassung der EU-Dual-Use Verord-
nung gegeniber dem Ausgangsentwurf viele Entscharfungen
und Klarstellungen erreichen konnen.

Im Rahmen unserer jahrlich stattfindenden Mitgliederversamm-
lung haben wir zudem immer angestrebt, mit hochkaratigen
Gastrednern bestimmte Themen stérker in den Fokus zu rlicken.
So hatten wir beispielsweise 2020 den britischen Generalkon-
sul, Herrn Rafe Courage, zu Gast. Er gab uns einen Einblick in
die BREXIT-Verhandlungen und warb mit Leidenschaft flr die
deutsch-britischen Geschaftsbeziehungen.

2017 hatten wir Herrn Elmar Brok, Mitglied des Europdischen
Parlaments (MdEP) und ehemaliger Vorsitzender des Auswarti-
gen Ausschusses des Europdischen Parlaments bei uns zu Gast.
Ein geeintes und wirtschaftlich starkes Europa liegt uns Aulen-
handler besonders am Herzen. 2018 hatten wir dann NRW-Ver-
kehrsminister Hendrik Wist und 2019 Herrn Karl Brauner, stell-
vertretender Generaldirektor der Welthandelsorganisation
(WTO), zu Gast.

AHV NRW Sommerfest 2015

In den vergangenen Jahren beschéftigte uns das Gesetzge-
bungsverfahren zum jlingst verabschiedeten Lieferkettensorg-
faltspflichtengesetz (LkSG). Das Gesetz ist gut gemeint, jedoch
schlecht gemacht.

Um es auch an dieser Stelle noch einmal klar zu sagen: Men-
schenrechte sind nicht verhandelbar. Die Einhaltung und Vertei-
digung der Menschenrechte sowie der Schutz der Umwelt geho-

ren zum Wertekanon eines ehrbaren Kaufmannes.

JVR: Gab es bei der Zielgruppe fiir den AHV NRW Uberlegungen?
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THN: Die Nachwuchsforderung ist extrem wichtig und spielt bei
der Betrachtung von Zielgruppen fir den AHV NRW eine grole
Rolle.

AM: Mir als Geschaftsfiihrer liegt diese Frage auch sehr am Her-
zen. Denn wir dirfen die jungen Leute nicht vergessen. Die Ein-
bindung von jiingeren Leuten in den AHV NRW als Vertreter/Ver-
treterinnen der Mitgliedsunternehmen wollen wir vorantreiben.
Die Ausbildung von jungen Leuten halten wir flir extrem wichtig.
Als Fachverband der Aulenwirtschaft haben wir die Nahe zu
Universitdten und Fachhochschulen gesucht. Daraus ergaben
sich erfolgreiche Aktionen. Die Seminarreihe ,Fit for Trade*
haben wir ins Leben gerufen, um speziell AuRenhandelsthemen
als Seminare anzubieten, nicht nur fir Mitgliedsunternehmen,
sondern fiir jedes Unternehmen. Diese Seminare richten sich
an Auszubildende im dritten Ausbildungsjahr und andere Perso-
nen, die sich ein fundiertes Grundlagenwissen zu Themen des
AuRenhandels aneignen mochten. Neben den obligatorischen
Fachthemen beinhaltet die Seminarreihe auch juristisches
Grundwissen fur Aufkenhandler.

JVR: Wenn die neue Ausgabe des AHV NRW Magazins erscheint,
wird Ihr Nachfolger bekannt sein. Was wiinschen Sie dem AHV
flr die Zukunft?

THN: Genau. Nach 10 Jahren ist es Zeit fir mich aufzuhoren. In-

zwischen binich 67 Jahre alt und freue mich auf ruhigere Zeiten.
Ohne Wehmut scheide ich aus diesem Amt, weil ich weil3, dass
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der AHV NRW gut aufgestellt ist. Neue Besen kehren gut, sagt
man. Ich bin sehr zuversichtlich, dass der ,neue Besen“ auch
wieder gut kehren wird. Mein Nachfolger hat zahlreiche neue
Ideen und wird, da bin ich sicher, den AHV weiter voranbringen.
Ichwiinsche dem neuen Vorsitzenden und allen, die sich um den
AHV NRW kiinftig kimmern werden, dass es ihnen gelingen wird,
Mitgliedsunternehmen zu begeistern und die Interessen von uns
Aulenhdndlern bestmoglich zu vertreten.

Ich weify, dass auch mein altester Sohn, der ja im elterlichen Un-
ternehmen schon als Geschaftsfuihrer tatig ist und meine Nach-
folge im Unternehmen angetreten hat, sich im AHV NRW enga-
gieren mochte. Das begrife ich sehr.

Ich mochte mich bei Herrn Mihlberg herzlich bedanken. Ich
habe stets meine Meinung gesagt und dies nie bereuen mussen.
Herr Mihlberg war mir immer ein hervorragender und kompe-
tenter Partner. Es war nicht immer leicht mit uns beiden, weil
wir auch schon mal unterschiedlicher Meinung sind. Aber wir
haben uns immer zusammengerauft, pragmatische Losungen
gesucht und immer gefunden. Ich bin sehr dankbar, dass ich mit
Andreas Muhlberg einen sehr engagierten Geschaftsfiihrer an
meiner Seite wusste, der mit Herzblut die Interessen von uns Au-
Renhandlern vertritt und sich auch nie fir etwas zu schade war.
Wenn es galt, anzupacken, dann war erimmer da.

Mein Dank geht auch an die Mitglieder des Vorstandes und
des Beirates. In all den Jahren haben wir immer gut B
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zusammengearbeitet. Sicher wird auch mein Nachfolger von
den Erfahrungen dieser Gremien profitieren kénnen.

Ein besonderer Dank gilt auch den Disseldorfer Arbeitgeberver-
banden, insbesondere dem Hauptgeschaftsfihrer, Herrn Gru-
tering. Seit 1998 hat der AHV NRW seine Geschéftsstelle unter
dem Dach der Disseldorfer Arbeitgeberverbédnde e. V.. Dank der
Anbindung an das dortige Unternehmer- und Verbandsnetz-
werk, insbesondere die Verknlpfung mit der Landesvereinigung
der Unternehmensverbdnde Nordrhein-Westfalen (unterneh-
mer.nrw), kann der AHV NRW seine Verbandsaufgaben sehr gut
wahrnehmen und kann somit eine intensive Betreuung seiner
Mitgliedsunternehmen in vielerlei Hinsicht sicherstellen.

JVR: Besser kann man hier nicht abschlieRen. Vielen Dank fir
das Gesprach. «

Das Interview wurde am 18.06.2021 in Bocholt durchgefiihrt.

Dipl.-Betriebswirt
Andreas Miihlberg
Geschaftsfiihrer

AuBenhandelsverband
Nordrhein-Westfalen e.V.
Achenbachstralte 28

40237 Dusseldorf

T+49211 66908 28

F+49 21166 908 40
andreas.muehlberg@ahv.nrw
www.ahv.nrw

Beantragen Sie schnell
und einfach lhre

NRW.BANK.Forderung.
Alle Infos und FAQ:
www.nrwbank.de/corona

@nrwbank
#TeamNRW

,Ich liebe es, Metall und
meiner Firma eine besondere
Form zu geben.”

Fordern, was NRW bewegt.

Melanie Baum, Geschaftsfithrerin Baum Zerspanungs-
technik, fertigt anspruchsvolle Dreh- und Frasteile
nach Kundenwunsch — mit zufriedenen Mitarbeitern und
modernen Maschinen. Die notige Finanzierung ermaglichte
ihr die NRW.BANK.

S

NRW.BANK

Wir fordern Ideen




Manuel Neumann
Berater Business Scout for

Development

IHK Diisseldorf

in Kooperation mit IHK
Mittlerer Niederrhein
Ernst-Schneider-Platz 1
40212 Diisseldorf

T +49 211 3557 266
M +49 152 900 123 87
business-scout@
duesseldorf.ihk.de
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Gemeinsam mehr
erreichen: ,,Business
Scouts for Development*

Text: Manuel Neumann

Die entwicklungspolitischen Expertinnen und Experten sind an Institutionen der
verfassten Wirtschaftin Deutschland und in knapp 40 weiteren Landern tatig. Dort
beraten sie Unternehmen zu verantwortungsvollem, entwicklungsorientiertem
Engagement in Entwicklungs- und Schwellenldndern und greifen dafiir auf ein in-
ternationales Netzwerk zuriick.

Eine internationale Ansprech-

struktur fir Unternehmen zu

bieten, die neue Markte in

den Blick nehmen und sich fir

nachhaltige Wirtschaft einset-

zen mochten, ist das Ziel der

Business Scouts for Develop-

ment. Sie beraten im Auftrag

des Bundesministeriums  fir

wirtschaftliche  Zusammenar-

beit und Entwicklung (BMZ) zu

Kooperationsangeboten und Forder- sowie Finanzierungsmoglichkeiten der deutschen
Entwicklungszusammenarbeit. Mit der Zielsetzung die Lebensumsténde vor Ort zu verbes-
sern, beraten und begleiten sie die Initiierung und Umsetzung von Kooperationsprojekten
mit Unternehmen. So kdnnen nachhaltige Entwicklung vorangetrieben und zusammen mit
der Wirtschaft Arbeitsplatze und neue Perspektiven geschaffen werden.

Im Dialog mit Partnern vor Ort (© GIZ)

Lander- und brancheniibergreifend im Einsatz

Die Beraterinnen und Berater des Programms sind an verschiedenen Institutionen im Ein-
satz: In Deutschland sind die Business Scouts direkt bei Spitzenverbanden der deutschen
Wirtschaft, Industrie- und Handelskammern, Handwerkskammern, Branchenverbédnden
und Léndervereinen tatig. In den Partnerldndern sind Business Scouts u.a. direkt bei den
Auslandshandelskammern und Delegationen der Deutschen Wirtschaft angestellt. Sie
schlagen so die Briicke zwischen privatwirtschaftlichem Engagement und Entwicklungs-
zusammenarbeit. <

Seit Anfang 2021 gibt es das Serviceangebot fiir Unternehmen auch an der IHK Diisseldorf in
Kooperation mit der IHK Mittlerer Niederrhein. Bei Interesse wenden Sie sich gerne an Herrn
Manuel Neumann, Berater fiir Entwicklungszusammenarbeit / Business Scout for Develop-
ment der Deutschen Gesellschaft fir Internationale Zusammenarbeit (GIZ) GmbH im Auftrag
des Bundesministeriums fiir wirtschaftliche Zusammenarbeit und Entwicklung (BMZ).
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P Y
C.H.Erbsloh

1876

C.H. Erbsloh

The Art of Distribution since 1876

Text: Jennifer Kamper

Ein vergnlgter Betriebsausflug anno 1889 (© C.H. Erbsléh)

1876 wurde unser Unternehmen von Herrn Carl Hugo Erbsloh im Herzen von NRW,
im Diisseldorfer Zentrum gegriindet. Bereits damals war die Firma Erbsloh ein
GroRBhandel fiir Schwerchemikalien, wie beispielsweise Sodaprodukte, Chlorkalk
und Saduren und importierte schon zu diesem Zeitpunkt Waren aus Italien. Diese
Zeit war von der Industrialisierung gepragt, Europa wuchs immer mehr zusam-
men und auch der Welthandel entwickelte sich zunehmend. Die Menschen verlie-
Ren ihre landliche Heimat und siedelten sich in den Stadten des Rhein- und Ruhr-
gebiets an. Dies erleichterte der Firma Erbsléh den Zugang zu Arbeitskraften. Um
einen Ausgleich zum Arbeitsalltag zu haben, wurden schon damals Betriebsaus-
fliige gemacht, wie beispielsweise im Jahr 1889, ging es ein wenig weiter hinab
den Rhein, auf den Drachenfels.

Aufgrund eines Feuers wird das Firmengebdude stark beschadigt, so dass man sich fir eine
Umsiedlung an den DUsseldorfer Hafen entscheidet. 1896 wird das neue Buro eroffnet.

Mit dem ersten Weltkrieg verliert Europa, im Gegensatz zu Nordamerika, immer mehr an

Bedeutung auf dem Weltmarkt. Um dieser Entwicklung zu entsprechen, entschlielt sich
die Firma Erbsloh sich standortmaRig zu erweitern und einen Schritt aus NRW heraus zu
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wagen und er6ffnet, Ende der 20er Jahre, eine Geschaftsstelle
am Hamburger Hafen.

Firmengebdude zu Beginn des 20. Jahrhunderts (© C.H. Erbsléh)

Kurz nach der Griindung des AulRenhandelsverband NRW (AHV),
Mitte der 40er Jahre, wurde 1951 die Firma Erbsloh Mitglied des
AHVs und bereits die 3. Generation der Erbsloh Familie trat in
unser Unternehmen ein. Kurz darauf wurde Carl Hugo Erbsloh
Il auch ein Teil des AHV Vorstands und war im regen geschéft-
lichen und freundschaftlichen Austausch mit dem Verband und
seinen Mitgliedern. Der AHV war von grofRer Hilfe bei diversen
Themen welche von Zoll tiber Preisbindungen bis hin zu Infor-
mationen bezlglich Kompensationsgeschéften gingen. Ab den
60er Jahren wurde die Umwandlung von C.H. Erbsloh KG (CHE)
initiiert, in die noch heute bestehende, marktorientierte Struk-
turierung der Firma und die Konzentration auf den Handel mit
Spezialchemikalien.

1974 wird Carl Hugo Erbsloh IV Teilhaber der Firma und, wie
bereits sein Grofvater, unterstitze auch er den AHV. Er war als
Rechnungspriifer tatig und stand stets dem AHV beratend zur
Seite.

Das heutige Firmengebdude (© C.H. Erbsléh)

Ende der 80er Jahre findet ein erneuter Standortwechsel statt.
Die Firmengrundstlicke am Disseldorfer-und Hamburger-Hafen
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bieten keine Erweiterungsmoglichkeiten mehr. Aber um dies
weiterhin zu gewdhrleisten, siedelt sich CHE verkehrsglinstig
gelegen in Krefeld, am Uerdinger Hafen an und schliel3t darauf-
hin die beiden anderen Geschaftsstellen. In den 90er Jahren be-
gann, nach der Auflésung der Sowjetunion, der Handel innerhalb
Europas fur CHE weiter zu florieren. Tochtergesellschaften wur-
denin einigen europdischen Landern gegriindet, wobei der AHV
eine gute Unterstltzung fir CHE war. Das Ziel war, die lokalen
Kunden bestmoglich beraten zu kénnen. Mit diesem Gedanken
wurde ebenfalls die Distributoren-Gemeinschaft LEL gegriindet,
mit Partnern in GroRbritannien, Frankreich, Spanien und Italien.
Mithilfe dieses Netzwerks konnen wir heute den gesamten euro-
paischen Markt bedienen und auf die lokalen Bedurfnisse und
Gegebenheiten optimal eingehen.

Seit 2008 ist nun die 5. Generation, mit Christopher Erbsloh, in
unserem Unternehmen angekommen und baut weiterhin ste-
tig das européische Angebot und dessen Reichweite aus, wie
zur Zeit in Sud-Osteuropa. Derzeit bedienen wir die folgenden
Branchen: Farben, Lacke, Klebstoffe, Bauchemie, Kosmetik,
Pharma, Kunststoff- & Gummiindustrie, Leiterplattenindustrie,
Abwasserbehandlung, Umwelttechnik, Schmierstoffindustrie,
Lebensmittelindustrie.

Seit der Unternehmensgriindung war es stets das Bestreben von
CHE, Kunden (in ganz Europa) mit effizientem Service und qua-
litativ hochwertigen Spezialchemikalien, und seine Lieferanten
aus der gesamten Welt, zu unterstitzen, Lésungen fir ihre Pro-
bleme zu finden und dies in der richtigen, verantwortlichen Art
und Weise.

Damals so wie heute
ist ein starker Partner,
so wie der AHV es ist,
entscheidend um in
Zeiten von Protekti-
onismus und immer
sich andernden und
erweiternden Regula-
rien zu bestehen und
den Aultenhandel zu
erleichtern.

Einen herzlichen Christopher Erbsloh
Glickwunsch an den Geschaftsfuhrer
AHV zu seinem 75-jah-
rigen Bestehen und
einen herzlichen Dank

C.H. Erbsloh GmbH & Co. KG

Dusseldorfer Stralse 103
47809 Krefeld

von uns fir 70 Jahre
Partnerschaft! «

T+49 215152500
F+49 2151 525 106
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Sophie-Christine Feldmann
Referentin im Referat fiir
Grundsatzfragen der Auféen-
wirtschaft, MWIDE

Ministerium fiir Wirtschaft,
Innovation, Digitalisierung
und Energie des Landes
Nordrhein-Westfalen

(MWIDE)
Berger Allee 25
40213 Dusseldorf

T+4921161772-697

F+49 211 61772-92-697
Sophie-Christine.Feldmann@
mwide.nrw.de
www.mwide.nrw.de

Eine neue
AuRenwirtschaftsstrategie

fir Nordrhein-Westfalen
Global - digital - innovativ — nachhaltig

Text: Sophie-Christine Feldmann

Gemeinsam mit den nordrhein-westfdlischen Unternehmen, Verbanden, Kam-
mern, den Hochschulen, Forschungseinrichtungen, Clustern, der neu aufgestell-
ten AuBlenwirtschaftsgesellschaft und allen weiteren Akteuren der AuBenwirt-
schaftsforderung moéchten wir den gewaltigen Herausforderungen unserer Zeit
entschlossen begegnen, um die Wirtschaft des Landes international bestmoglich
aufzustellen.

Dafiir hat Herr Minister Pinkwart im Januar 2021 eine neue Aulbenwirtschaftsstrategie fur
Nordrhein-Westfalen vorgestellt. Die AuRenwirtschaftsstrategie ist unter Einbeziehung des
Beirates fir AuRenwirtschaft, sowie Kammern, Verbanden und Vertretern aus Wirtschaft
und Wissenschaft entstanden und hat zum Schwerpunkt, dass sich die AuRenwirtschafts-

forderung zukiinftig verstarkt auf Zukunftsthemen und Branchen konzentrieren wird. Leit-
faden der Neuausrichtung war dabei der Gedanke, dass eine kluge Aufsenwirtschaftsstra-
tegie in unserer marktwirtschaftlichen Ordnung die Aktivitaten der Wirtschaft flankiert mit
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dem Ziel, attraktive und wachstumsférdernde Direktinvestitio-
nen nach Nordrhein-Westfalen zu holen und wachstumsstarke,
zukunftsorientierte Auslandsmarkte fiir unsere Unternehmen
zu erschlielen.

Angesichts der Auswirkungen und des Ausmaltes der Corona-
Krise und den damit verbundenen Herausforderungen fiir die
Wirtschaft ist es entscheidend, wie schnell und wie stark Nord-
rhein-Westfalen aus der konjunkturellen Krise herauskommt.
Fur dieses exportorientierte und investitionsfreundliche Land
héngt dies auch ganz mafRgeblich von der klugen und entschlos-
senen Nutzung des aulRenwirtschaftlichen Instrumentariums
ab, das nun, auch durch die Neuorganisation der AuRenwirt-
schaftsgesellschaft, NRW.Global.Business, hervorragend aufge-
stelltist.

Megatrends

Die AuRenwirtschaftsstrategie richtet sich dabei an den Mega-
trends der Zeit aus - der Digitalisierung, der Globalisierung, der
Neo-Okologie und nicht zuletzt der zunehmenden Komplexitat
der weltwirtschaftlichen Verflechtungen - und beriicksichtigt
auch den neuen und wichtigen Punkt der Naturkatastrophen
und Pandemien.

Nordrhein-Westfalen profitiert aufgrund seiner vorteilhaften
geografischen Lage besonders stark von der Globalisierung
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und dem integrierten europdischen Binnenmarkt. Neben dem
europdischen Binnenmarkt, der das Riickgrat fur die Aulten-
wirtschaftsaktivitdten bildet, bestehen in groRem Umfang
grenziibergreifende Handelsbeziehungen zu allen anderen
grolRen Wirtschaftsrdumen. In Nordrhein-Westfalen beschaf-
tigen 20.000 auslandische Unternehmen mehr als eine Million
Menschen und die Teilhabe der Unternehmen an den globalen
Wachstumsmarkten macht die Wirtschaft robuster gegen Bin-
nenmarktschwankungen. Die Globalisierung braucht dafir of-
fene Markte, weswegen sich das Land auch in der Strategie klar
gegen protektionistische Tendenzen positioniert.

Zweifellos ist die Digitalisierung neben der Globalisierung der
wesentliche Markttreiber. Die Digitalisierung verandert alle
Wirtschaftsbranchen und wird weiterhin in Unternehmen zur
Restrukturierung von Prozessen und Organisationen fiithren.
Digitaltechnologien wie beispielsweise Robotik, Kinstliche In-
telligenz, Blockchain und Cloud-Computing, entwickeln sich
zu einem der grofiten Wachstumsmotoren der Weltwirtschaft.
Nordrhein-Westfalen wird die Digitalisierung nutzen, um sich
zum modernsten und umweltfreundlichsten Wirtschaftsstand-
ort Europas zu entwickeln. Bereits jetzt bietet es flr inldndische
und ausldndische Unternehmen ein groRes Marktpotenzial
mit starken industriellen Strukturen, einer sehr gut aufgestell-
ten IKT-Branche und einem dynamisch wachsenden Start-up-
Okosystem. p>

© MH-stock.adobe.com & ©metamorworks-stock.adobe.com
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Daneben beschreibt der Begriff der Neo-Okologie den Wandel
gesamtgesellschaftlicher Werte und des Handelns hin zu einem
ressourceneffizienten, nachhaltigen Wirtschaften. Fir Nord-
rhein-Westfalen eroffnen sich daraus hervorragende internati-
onale Geschéftschancen. Das Land hat mit seinen Technologien
und Services fur den Umwelt- und Klimaschutz bereits beste
Erfahrungen gemacht. Fir die Entwicklung eines ambitionier-
ten Transformationspfades der nordrhein-westfalischen Wirt-
schaft, der auf nachhaltige und exportorientierte Strukturen ab-
zielt, bedarf es aber noch weiterer Anstrengungen. Industrielle
Innovationskonzepte, wie etwa die zirkuldre Wertschopfung,
die auf eine schrittweise Entmaterialisierung von Produktleis-
tungen abzielt, missen starker in der Breite industrieller Wert-
schopfung implementiert werden. Fir die Zukunftsfahigkeit
der nordrhein-westfélischen AuRenwirtschaft ist entscheidend,
den okologischen Wandel als Chance zu begreifen und in die
Nachhaltigkeit zu investieren.

Der wachsende Grad an Vernetzung 6konomischer, technologi-
scher und 6kologischer Herausforderungen ist ein wesentliches
Merkmal der global verflochtenen Welt. Aufgrund der stetig
wachsenden Komplexitat der Weltwirtschaft wird es erforder-
lich werden, viele Grundlagen zu Uberdenken, mit dem Ziel,
Risiken zu mindern und die heimische Wirtschaft widerstands-
fahig zu machen gegeniiber Krisen. Je diverser, komplexer und
innovativer die Ressourcen, Kenntnisse und Moglichkeiten sind,
desto erfolgversprechender sind die Zukunftschancen fir die
Wirtschaft des Landes.

Die letzten Jahre haben zudem deutlich gezeigt, dass Natur-
katastrophen aufgrund des Klimawandels an Haufigkeit und
Intensitdt zunehmen. Zugleich zeigt die Covid19-Pandemie
deutlich die Anfélligkeit einer global vernetzten Welt fir die
schnelle Ausbreitung von Epidemien. Diese Ereignisse haben
vielfaltige unmittelbare und mittelbare Auswirkungen auf das
aulbenwirtschaftliche Handeln Nordrhein-Westfalens. Die hohe
Anfélligkeit von Lieferketten, insbesondere in systemkritischen
Bereichen, sowie die Abhangigkeit von einzelnen Anbietern in
den Versorgungsbranchen, muss daher in Zukunft starker durch
ergdnzende Malnahmen abgesichert werden. Erste Antworten
konnen in der Diversifizierung von Lieferketten und in der ver-
starkten Anwerbung auslandischer Direktinvestitionen in Nord-
rhein-Westfalen liegen. Die NRW Aulbenwirtschaft wird diesem
Aspekt vor allem bei sog. systemrelevanten Branchen verstarkt
Rechnung tragen. Hier helfen auch die positiven Seiten der Glo-
balisierung, weil Nordrhein-Westfalen auf eine gewachsene
Struktur internationaler Kontakte zurlickgreifen kann, die die
Erreichung dieser Ziele erleichtern.

Handlungsfelder

Aus den die AuRenwirtschaft der kommenden Jahre finf pra-
genden Megatrends ergeben sich vier wesentliche Handlungs-
felder fir die NRW Aulenwirtschaftsforderung:

+ Einsatz flr offene Markte;

« Fokus auf Innovation, Technologie und Talente;

+ Nachhaltigkeit als Chance und

+ Anpassungder Strategie und Erhohung der Reaktionsge-
schwindigkeit durch agile Strukturen

Um offene Markte zu erhalten und auszubauen werden Mul-
tilateralismus, Pluralismus und die Vermeidung von Handels-
hemmnissen gebraucht. Das Land wird sich mit seinen starken
Netzwerken Uberall fir offene Markte einsetzen, auf Bundes-,
européischer und internationaler Ebene. Offene Markte sind fir
das Land Nordrhein-Westfalen aufgrund des starken Aufen-
handels sowohl hinsichtlich des Exports als auch des Imports
besonders wichtig. Marktoffenheit ist eine Grundvoraussetzung
flrden Welthandel und fur die erfolgreiche Auftenwirtschaft des
Landes Nordrhein-Westfalen.

Fir die konsequente Weiterentwicklung der AuRenwirtschafts-
politik des Landes und zur qualitativen Starkung des Standorts
und der Vermarktungschancen der Unternehmen, sind im Be-
reich der Innovationen derzeit fiinf Branchen von besonders
hoher Bedeutung: Maschinenbau, Elektroindustrie, Kraftwa-
gen und -teile, Chemie und Pharmazie. Derzeit noch weniger
aullenhandelsorientierte Branchen entwickeln sich jedoch
so dynamisch, dass die Auswahl von Fokusbranchen auch Zu-
kunftspotenziale beriicksichtigen muss. Insbesondere digitale
Technologien sind hierbei vielversprechend, wie beispielsweise
Cybersicherheit, Blockchain, digital vernetzte Produktion, Di-
gitale Logistik, Digitale Energiesysteme, sowie die Kinstliche
Intelligenz. Eine weitere Orientierung fir die Fokussierung auf
vielversprechende Themen bieten die von der Landesregierung
definierten Schlisseltechnologien. Zu den Schlisseltechnolo-
gien gehdren die Wasserstofftechnologie, Nanotechnologien,
die Mikrosystemtechnik, die Photonik und die Quantentechno-
logie, sowie neue Werkstoffe.

Eine in die Zukunft gerichtete Aufkenwirtschaftsforderung muss
auch die Bedeutung der Neo-Okologie beriicksichtigen und
diese Entwicklung nach Moglichkeit mitgestalten. Fiir die Arbeit
der Akteure innerhalb der nordrhein-westfalischen AulRenwirt-
schaft bedeutet dies die Schérfung des Bewusstseins, dass die
weltweite Nachfrage nach nachhaltigen Produkten und griinen
Technologien weiter steigen wird und eine Fokussierung auf
moderne Umwelttechnologien und neue Geschéftsmodelle die
Zukunft prégen wird.

Aufgrund der zunehmend verkirzten Innovationszyklen, der
Unvorhersehbarkeit technologischer Durchbriiche und sons-
tiger auch plotzlicher Veranderungen, missen die AuRenwirt-
schaftsaktivitdten jederzeit flexibel anpassbar sein. Die AuRen-
wirtschaftsstrategie gibt angesichts rasanter neuer Entwick-
lungen daftir den notwendigen flexiblen Rahmen, um auf die
vielfaltigen Herausforderungen agil und zeitnah reagieren zu
konnen. Mit dieser Strategie wurde ein wesentlicher Baustein

ahv nrw magazin 2021



fur die agile AuRenwirtschaft geschaffen: Eine Grundlage als
Auftrag und Orientierungshilfe fiir alle Akteure in der AuRenwirt-
schaft, um hieraus die jeweils geeigneten MalRnahmen in eige-
ner Verantwortung ableiten zu kdnnen.

Zukunftsperspektive

Daflr sollen mit der Aulenwirtschaftsstrategie — auch im Zu-
sammenspiel mit der Digitalstrategie, dem Industriepolitischen
Leitbild, der Wasserstoffstrategie und der Innovationsstrategie -
die Malknahmen und Wege aufgezeigt werden, mit denen Nord-
rhein-Westfalen seine herausragende internationale Wettbe-
werbsposition an neue Entwicklungen anpassen, neue Markte
erschliefen und durch internationale Innovationspartnerschaf-
ten das Potential fur die Leistungs- und Zukunftsfahigkeit der
Wirtschaft noch besser ausschopfen kann. Durch investitions-
freundliche Rahmenbedingungen, gepaart mit der Weltoffen-
heit der Bevolkerung und auf der Basis einer auf engem Raum
einzigartigen Forschungs- und Wissenschaftslandschaft wird
sich die Attraktivitat des Wirtschaftsstandorts Nordrhein-West-
falen weiter erhohen. Mit der AulRenwirtschaftsstrategie soll
somit ein Beitrag dazu geleistet werden, dass der Wirtschafts-
standort Nordrhein-Westfalen mit hoch wettbewerbsfdhigen
Unternehmen und einer klimaneutralen, agilen, innovativen
und digitalen Wirtschaftsstruktur seine hohe Attraktivitat und
sein Exportpotential noch besser zur Geltung bringen kann. <

Die Strategie ist in deutscher und englischer Sprache hier abrufbar:
https://www.wirtschaft.nrw/pressemitteilung/neue-
aussenwirtschaftsstrategie-nordrhein-westfalens-orien-
tiert-sich-fuenf

Ilhr Auslandsgeschaft
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B 38 Years

#Freundship

Happy Birthday NRW!

Die Zukunft der deutsch-britischen
Handelsbeziehungen

Text: Rafe Courage

Es freut mich sehr, dass ich gebeten wurde, einen Artikel fiir das AHV Magazin zu
schreiben, feiern wir doch gerade das 75-jahrige Jubilaum von NRW ebenso wie
das des AHV. Der AHV ist ein wichtiges Sprachrohr fiir den AuBenhandel in der Re-
gion, und ich konnte mir schon ein Bild von seiner hervorragenden Arbeit machen.

Operation Marriage (© 1946, Land NRW)

2021 ist ein ganz besonderes Jahr fiir die Beziehungen zwischen Groftbritannien und Nord-
rhein-Westfalen: vor 75 Jahren, im August 1946, griindete die britische Militarregierung mit
der Verordnung 46 das Bundesland. Von den Briten wurde dies als ,Operation Marriage*
bezeichnet. Es war eine wirklich revolutiondre und mutige ,Heirat": nie zuvor waren das
nordliche Rheinland und Westfalen vereint gewesen. Die Verbindungen zwischen der Re-
gion und Grolbritannien reichen jedoch l&nger zuriick als bis 1946: Im 19. Jahrhundert
waren es vor allem britische Ingenieure und Investoren wie William Thomas Mulvany, die
die Bergbauindustrie im Ruhrgebiet entwickelten und modernisierten.

Insofern konnen auch wir ein wenig stolz auf den Erfolg NRWs sein. Heute sind unsere bei-
den Lander so eng verbunden wie nie zuvor. Unsere lange gemeinsame Geschichte und
Partnerschaft zeigt sich in allen wichtigen Bereichen - historisch, wirtschaftlich, kulturell
und gesellschaftlich.
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Kommen wir jetzt aber zur Gegenwart. Mit einem Anteil von
fast 20% am deutschen Handel mit dem Vereinigten Konigreich
(2020) ist NRW unser wichtigster Handelspartner. Nach NRW
gehen mehr britische Exporte und Investitionen und hier sitzen
mehr aktive britische Firmen als in jedem anderen Bundesland.
Umgekehrt entfallen auf NRW 13,3% (€66,9 Mrd.) der deutschen
Exporte nach dem Vereinigten Konigreich und 24,1% der deut-
schen Importe (€34,7 Mrd.).

Wertschopfungsketten

Bemerkenswert sind auch unsere starken gemeinsamen Wert-
schopfungsketten, insbesondere in den Bereichen Chemie
(14,7% aller Exporte von NRW in das Vereinigte Konigreich im
letzten Jahr), Automobil (16,3% aller NRW-Importe aus dem Ver-
einigten Koénigreich) und Pharma (15,5% der Importe).

Rund 129.000 Beschéftigte in Nordrhein-Westfalen arbeiten
flr Hunderte von britischen Unternehmen in der Region, und
in Grofbritannien sitzen tiber 400 nordrhein-westfalische Un-
ternehmen. Auf beiden Seiten gibt es grolartige Beispiele fir
wirtschaftlichen Erfolg: Vodafone, HSBC und Lush haben sich
bewusst entschieden, ihre Auslandsniederlassung in der Region
anzusiedeln, und deutsche Unternehmen lassen sich seit lan-
gem in GrolRbritannien nieder.

Aber es geht nicht nur um die wirtschaftlichen Verbindungen:
Mehr als 20.000 Briten haben NRW zu ihrer neuen Heimat ge-
macht. Das sind mehr als in jedem anderen Bundesland. Und

rund ein Viertel der 3,4 Millionen Deutschen, die jahrlich nach
GrolSbritannien reisen, kommen aus NRW. Wir sind aulterdem
durch 149 Stadtepartnerschaften verbunden. Tatsdchlich be-
steht die édlteste Freundschaft dieser Art - zwischen Dissel-
dorf und Reading - seit 1947. In Disseldorf wurde zudem die
Deutsch-Britische Gesellschaft gegriindet, die seit 72 Jahren
den personlichen Kontakt und Austausch zwischen unseren
Landern fordert. Auch im Bildungssektor sind wir eng mitein-
ander vernetzt. Es gibt hunderte Austauschprojekte zwischen
Schulen und Hochschulen zwischen NRW und UK. Unser Ziel ist
es, noch weitere Schul- und Jugendaustauschprogramme ein-
zurichten, in Zusammenarbeit mit unserem bilateralen Jugend-
austauschprogramm, der UK-German Connection.

Jubildaumsprogramm

Diese 75 Jahre enger Verbundenheit feiern wir dieses Jahr mit
einem vielfaltigen und spannenden Jubildumsprogramm, zu-
sammen mit u.A. deutsch-britischen Organisationen und Ko-
operationspartnern, kulturellen Institutionen, Unternehmen,
Stadten, Schulen und natirlich unseren Birgerinnen und Bir-
gern. Wir werden nicht nur zurlickblicken, sondern unsere enge
Freundschaft gemeinsam fit fir die Zukunft machen.

Die Verbindungen zwischen Grolsbritannien und Deutschland
waren noch nie so wichtig wie heute, da wir ein neues Kapitel
in unseren Beziehungen aufschlagen. Eines, das wir nutzen wer-
den, um unsere Partnerschaft weiter zu vertiefen. Das Vereinigte
Konigreich hat die Europdische Union am 1. Januar verlassen. p>
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Generalkonsul Rafe Courage mit seiner Frau Theresa sowie Minister Holthoff-Pfértner mit Partner (© Britisches Generalkonsulat)

Die letzten flnf Jahre seit des Referendums haben sich lang
angefuihlt und deutlich gemacht, dass wir unterschiedliche Vor-
stellungen von der europdischen politischen Integration haben.

Jetzt haben wir ein Abkommen, das den Unternehmen die drin-
gend bendtigte Sicherheit gibt, um ihre Handelsbeziehungen
fortsetzen und fir die Zukunft planen zu kdnnen. Denn der Han-
del zwischen uns ist wichtig: wichtig fir Unternehmen, Investo-
ren und Arbeitnehmer auf beiden Seiten. Exporte nach GroR-
britannien sichern Uber 800.000 Arbeitspldtze in Deutschland,
und britische Exporte nach Deutschland fast 500.000 britische
Arbeitsplatze.

Die ersten sechs Monate des Jahres 2021 waren in vielerlei Hin-
sicht eine Herausforderung. Der Handel zwischen unseren bei-
den Landernwird Zeit brauchen, um seinen Rhythmus zu finden,
wahrend wir uns von der Corona-Pandemie erholen und einen
nachhaltigen wirtschaftlichen Aufschwung in Gang setzen.

Zusammenarbeit

Die erwahnten Zahlen bilden jedoch nicht die gesamte Handels-
beziehung zwischen Deutschland und dem Vereinigten Kdnig-
reich nach dem Brexit ab. So gibt es groRartige Beispiele fir die
erfolgreiche Zusammenarbeit von Unternehmen in NRW und
GroRbritannien.Die neuen Zlge, die fir die Londoner U-Bahn

gebaut werden, sind ein gemeinsames Projekt von NRW/
Deutschland, GroRbritannien und Osterreich. Wir missen wei-
terhin eine Plattform anbieten, die diese Art der Zusammenar-
beit fordert, gerade auch im Hinblick auf die globalen Chancen
und Herausforderungen, die wir teilen.

Investitionen in Zukunftstechnologien wie die zukiinftige Mo-
bilitat, kiinstliche Intelligenz und sauberes Wachstum sind der
Schlissel zur Erreichung unserer Klimaziele und eines nachhalti-
gen wirtschaftlichen Aufschwungs. Der 2019 von Staatssekretar
Graham Stuart und Minister Prof. Dr. Andreas Pinkwartins Leben
gerufene Dialog flir Technologiezusammenarbeit zwischen
GroRbritannien und NRW kann Impulse fir die Zukunft geben
und kommerzielle Moglichkeiten in beiden Landern ausloten.

Grolsbritannien hat die EU verlassen, nicht aber Europa. Un-
sere gemeinsame Geschichte, Kultur und Werte werden Be-
stand haben. Ministerprasident Armin Laschet erkldrte Anfang
des Jahres: ,Die Blrgerinnen und Blrger hier teilen bis heute
eine enge Verbundenheit mit unseren britischen Freunden.
Auf dieser Freundschaft aufbauend [gilt es nunmehr] weiterhin
gemeinsame Projekte, Partnerschaften und Perspektiven mit
Leben zu fillen.
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Souverdne Partner

Wir schreiben das nachste Kapitel als souverdne Partner und
wir werden wichtige Themen unserer Zeit gemeinsam angehen,
seien es die Corona-Krise und der nachhaltige Wiederaufbau
unserer Wirtschaft, die Klimakrise und Clean Growth oder die
Rolle der Technologie in unserem Leben.

Ich freue mich darauf, viele von lhnen im Laufe des Jahres zu
treffen (sobald es Corona erlaubt) und mit Ihnen zusammen-
zuarbeiten, damit die deutsch-britischen Beziehungen weiter
wachsen und gedeihen. Happy Birthday AHV, und Happy Birth-
day NRW!

Wie Sie Ilhre Handelskontakte mit dem Vereinigten Konig-
reich aufrechterhalten kdnnen

Unternehmen mit Sitz in der EU sollten sich tber die neuen
Vorschriften informieren und auf die neuen Regeln einstel-

len, damit sie weiter mit dem Vereinigten Konigreich handeln
konnen.

1. Importieren oder exportieren Sie Waren zwischen
dem Vereinigten Konigreich und der EU? Informie-
ren Sie sich Uber die Regelungen an der Grenze zum
Vereinigten Konigreich und erkundigen Sie sich bei der
Zollbehorde lhres Landes nach den geltenden Zollver-
fahren fir die Ein- und Ausfuhr von Waren. Im Oktober
2021 bzw. Januar 2022 werden weitere Bestimmun-
gen fiir Waren hinzukommen, die das Vereinigte Ko-
nigreich verlassen. Moglicherweise missen Sie auch
Zollerklarungen abgeben und Produktzertifizierungen
Uberprifen, wenn Sie Waren zwischen dem Vereinigten
Konigreich und der EU beférdern. Kontrollieren Sie die
Zertifizierung.

2. Erbringen Sie in Grofbritannien und Nordirland
Dienstleistungen oder bringen Sie dort Waren auf
den Markt? Informieren Sie sich tiber die Anderungen,
die Sie betreffen, und treffen Sie entsprechende Vorkeh-
rungen - u.a. in Bezug auf Visa und die Arbeitsbedingun-
gen flr entsandte Arbeitnehmer. Beachten Sie, dass fiir
Nordirland zum Teil andere Vorschriften gelten als fiir das
Ubrige Vereinigte Kdnigreich.

3. Reisen Sie zu geschéftlichen Zwecken? Informieren Sie
sich bei Kurzbesuchen, welche Tétigkeiten Sie ausiben
durfen. Wenn Sie seit dem 01.01.2021 Dienstleistungen
in der EU erbringen oder in ein dortiges Buro ihrer Firma
entsandt werden, erkundigen Sie sich, ob Sie ein Visum
des jeweiligen Mitgliedstaats bendtigen.

4. Haben Sie Vertriebspartner im Vereinigten Konig-
reich? Sprechen Sie mit Ihren Handels- und Vertriebs-
partnern im Vereinigten Konigreich, kléren Sie die Zu-
stéandigkeiten und sorgen Sie dafir, dass Sie die richtigen
Papiere flr die Art von Waren, mit denen Sie handeln,
vorliegen haben.

5. Informieren Sie sich eingehend iiber die Regeln fiir
die Zahlung von Mehrwertsteuer.
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Die Website gov.uk/EUBuUSsiness enthalt weiterflihrende Infor-
mationen in deutscher Sprache zu den Anderungen beim Han-
del mit dem Vereinigten Konigreich seit dem 1. Januar 2021 fir
Unternehmen mit Sitz in der EU.

GOV.UK/transition enthalt wichtige Hinweise flr britische Un-
ternehmen und Blrgerinnen und Blrger. Hier finden Sie auch
Informationen flr Personen, die in die EU reisen oder dort leben
und arbeiten oder als EU-Birger oder -Blrgerin nach dem 1. Ja-
nuar 2021 im Vereinigten Konigreich bleiben mochten.

Vertreter der britischen Regierung veranstalten regelmalig We-
binare, um die seit dem 1. Januar 2021 geltenden Anderungen
zu erldutern. Wenn Sie daran teilnehmen méchten oder Fragen
haben, wenden Sie sich bitte an DITGermany.Enquiries@fcdo.
gov.uk. Das Department for International Trade steht lhnen in
Deutschland in der Britischen Botschaft in Berlin sowie den Bri-
tischen Generalkonsulaten in Disseldorf und Minchen bei Fra-
gen zur Verfiigung. <

Rafe Courage
Britischer Generalkonsul

Britisches Generalkonsulat
Willi-Becker-Allee 10
40227 DUsseldorf

T+4921194480

WWW.goV.uk
www.gov.uk/dit
www.great.gov.uk
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Das Lieferkettengesetz

zwischen Wunsch und Wirklichkeit

Text: Andrea Hideg

Wenn man das Lieferkettensorgfaltspflichtengesetz - besser bekannt als das Lie-
ferkettengesetz - kritisiert, macht man sich angreifbar. Schnell wird behauptet,
man sei gegen den Schutz von Menschenrechten. Daher bleibt immer wieder fest-
zuhalten: Menschenrechte sind nicht verhandelbar! Und dennoch gibt es berech-
tigte Kritik an dem Gesetz, das noch in den letzten Sitzungswochen des Bundes-
tags verabschiedet wurde.

© Gerd Altmann/Pixabay

Das Gesetz Uber die unternehmerischen Sorgfaltspflichten in Lieferketten, wie der offizi-
elle Name lautet, ist das Ergebnis eines langen, nicht immer objektiven Prozesses. Seinen
Anfang nahm es 2011 mit der Verabschiedung der UN-Leitprinzipien fir Wirtschaft und
Menschenrechte, die die Pflichten von Staaten und Verantwortung von Unternehmen de-
finieren. Der 2016 in Deutschland verabschiedete Nationale Aktionsplan Wirtschaft und
Menschenrechte (NAP) diente der Umsetzung dieser. Da der NAP rechtlich nicht bindend
war, vereinbarte man 2018 im Koalitionsvertrag, national gesetzlich tatig zu werden und
sich fir eine EU-weite Regelung einzusetzen, sollte eine Uberpriifung ergeben, dass die
freiwillige Selbstverpflichtung der Unternehmen nicht ausreicht. Diese Uberpriifung, das
sog. NAP-Monitoring, war jedoch so konzipiert, dass das Ergebnis schon feststand. Am
Ende reichten nur 455 Antworten der 2.253 befragten Unternehmen mit mehr als 500 Mit-
arbeitern aus, um den Gesetzesprozess zu beschliefben.
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Der anschlieflende politische Prozess war garniert von Foulplays, nicht nur unter den
zustandigen Ministerien fir Arbeit, wirtschaftliche Entwicklung und Wirtschaft, son-
dern auch gegeniiber den Wirtschaftsakteuren. Nach einem zum Teil medientrachti-
gen Ringen um die Gesetzesinhalte fand die Regierung Anfang 2021 eine Einigung. Die
darauffolgende Verbandeanhdérung mutierte zu einer Farce: Mit einer halbtagigen Frist
wurde den Verbdnden Gelegenheit zur Stellungnahme gegeben. Nach einem weiteren
Werktag wurde der Entwurf dann ohne wesentliche Anderungen im Kabinett beschlos-
sen. Der parlamentarische Prozess, der sich anschloss und Mitte Juni mit dem Be-
schluss des Lieferkettengesetzes endete, fihrte zwar zu einigen inhaltlichen Anderun-
gen. Diese werden jedoch voraussichtlich weder das Ziel des Gesetzes starker fordern
noch die beflirchteten Folgen abschwéchen.

Anders als die UN-Leitprinzipien umfasst das Gesetz neben den menschenrechtlichen
auch umweltbezogene Sorgfaltspflichten. Die Verantwortung soll zudem entlang der
gesamten Wertschopfungskette gelten. Das schlielt also z.B. auch Finanzdienstleis-
tungen und die Wiederverwertung ein. Obwohl das Gesetz eigentlich nur fir Unter-
nehmen mit mehr als 3.000 bzw. 1.000 Angestellten gelten soll, sollen auch mittelbare
Zulieferer, zu denen keine vertraglichen Beziehungen bestehen, zur menschenrecht-
lichen Sorgfalt nach deren Vorstellungen verpflichtet werden. Der Gesetzgeber sieht
daflr eine Weitergabeklausel vor. Dies stellt nicht nur einen schwerwiegenden Eingriff
in die Vertragsfreiheit dar, sondern bedeutet schlicht auch ein Risiko fur kleine und
mittlere Unternehmen (KMU). GrolRere Geschaftspartner kdnnen und werden den
KMU aufgrund ihrer Marktmacht ihre Vertragsbedingungen auferlegen, um ihr eigenes
Sanktions- und Haftungsrisiko zu begrenzen. Ganz nach dem Motto ,Friss oder stirb*
werden dann viele KMU aus der Lieferkette ausscheiden oder die Standards der Grol3-
unternehmen umsetzen missen, ohne dabeijedoch tiber die gleichen Ressourcen wie
die Grofken zu verfligen. Das oft aus der Politik vorgebrachte Argument, dass KMU ja gar
nicht in den Anwendungsbereich fallen, stimmt also nur formal.

Dies sind nur beispielhafte Kritikpunkte, die einen erahnen lassen, wie weitreichend
das Lieferkettengesetz sein wird - und das alles auf Grundlage von 455 Unterneh-
mensantworten. Das Gesetz stellt eine massive Belastung dar, die die Unternehmen
am Ende zum Rickzug aus Mérkten mit hohem Menschenrechtsrisiko bewegen kdnnte
oder schlimmer, unter der die KMU einfach zusammenbrechen. Mochte das die Poli-
tik wirklich? Scheinbar nimmt sie dies und die entsprechenden Auswirkungen auf den
Wirtschaftsstandort Deutschland jedenfalls billigend in Kauf, so schnell, wie das Ge-
setz nun noch beschlossen wurde. Und ob am Ende das Ziel erreicht wird, die Men-
schenrechte weltweit durch das deutsche Gesetz zu starken, bleibt abzuwarten. Hier
konnte die in diesem Zusammenhang oft bemihte Redewendung ,gut gemeint ist
nicht gut gemacht” tatsachlich Realitét werden. <
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Andrea Hideg

Referentin
Aufllenwirtschaftsrecht,
AufRenwirtschaftsforderung

Bundesverband des
Deutschen Exporthandels
e.V. (BDEX)

Am Weidendamm 1A

10117 Berlin

T+4930 72625 792

M +49 1590 1930 672
Andrea.Hideg@bdex.de
www.bdex.de
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Anderungen bei
Kleinsendungen aus
Nicht-EU-Landern

Text: Corinna Tamminga

Seitdem1.Juli2021istmitdem Mehrwertsteuerdigitalpaket die 22 € Freigrenze fiir
die Umsatzsteuer gefallen und es sind fiir alle Einfuhren in die Europdische Union
Zollanmeldungen abzugeben. Die neuen Regelungen sollen neben hoheren Abga-
beneinnahmen fairere Wettbewerbsbedingungen schaffen. Weitere Ziele sind die
Vereinfachung des eCommerce und die Bekampfung des Mehrwertsteuerbetruges.

© Shutterstock

Folgen fiir deutsche Importeure und Dienstleister

Die Abgabe elektronischer Einfuhrzollanmeldungen ist fir alle Waren Pflicht, unabhadngig
von Warenwert und Beforderer. Entweder wird eine Standardeinfuhrzollanmeldung abge-
geben oder fiir Waren bis 150 € eine vereinfachte Anmeldung mit reduziertem Datensatz.
Hierflr fihrt die Zollverwaltung das neue Modul ATLAS-IMPOST ein. Es ist nur fir Kleinsen-
dungen nutzbar und wird voraussichtlich ab 15. Januar 2022 bereitstehen. Flir ATLAS-Teil-
nehmer wird dann der neue Zollanmeldungstyp APK (Anmeldungen von Post- und Kurier-
sendungen mit einem Warenwert von bis zu 150 Euro) genutzt. Wichtig: verbrauchssteuer-
pflichtige Waren oder Waren, die Verboten oder Beschrankungen unterliegen, kénnen mit
dem verringerten Datenkranz nicht angemeldet werden. Hier ist weiterhin eine Einzelzoll-
anmeldung mit vollem Datenkranz erforderlich!
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Bis zum Echtbetriebsbeginn von ATLAS-IMPOST sollen Standardzollanmeldungen mit
vollem Datenkranz tber ATLAS abgegeben werden. Wirtschaftsbeteiligte mit hohem
Aufkommen an neu zu erfassenden Sendungen (ab 3.000 téglich) kdnnen in Absprache
mit dem Zoll Einzelsendungen in ,Manifeste” bindeln und gesammelt iibermitteln.

Import und Verkauf an Privatpersonen in der EU

Onlinehandler oder Betreiber von elektronischen Marktplatzen konnen wahlen, ob sie
sichin allen Mitgliedstaaten steuerlich erfassen lassen und dort den Melde- und Erkla-
rungspflichten nachkommen, oder den Import One Stop Shop (I0SS) nutzen. Voraus-
setzung: es handelt sich um Sendungen fir private Endkunden.

Nach einmaliger Registrierung kdnnen Giber den 10SS zentral Zollanmeldung und Steu-
ererklarung fur alle Mitgliedsstaaten abgewickelt und Abgaben entrichtet werden. Die
Umsatzsteuer wird zum Zeitpunkt des Verkaufs direkt vom EU-Kaufer erhoben und
der zustandigen Finanzbehorde des jeweiligen Mitgliedsstaates erklart. Die Import-
anmeldung wird mit der I0SS-Registrierung verknipft und die Kleinsendung bis 150 €
durch den Zoll direkt freigegeben, sofern der Inhalt keinen Verboten oder sonstigen Be-
schrankungen unterliegt. Fiir den Empfanger ist dies bequemer als wenn er sich selbst
um Umsatzsteuer und Zollanmeldung kiimmern musste.

Alternativ gibt es die Moglichkeit des fir Post- und Kurierdienste gedachten “special
arrangements”. Die Einfuhrumsatzsteuer eines Monats wird durch die gestellende Per-
son (Post- und bzw. Expresskurierdienste) von den Sendungsempfangern (Privatper-
sonen) vereinnahmt und im Folgemonat gesammelt an die Zollverwaltung einrichtet.

Innereuropaéische Lieferungen an Privatpersonen

Mit der Neuregelung zum 1.7.2021 wird auch der Versandhandel in Fernverkauf um-
benannt. Statt der ldnderabhdngigen tritt eine kumulierte Umsatzschwelle in Hohe
von 10.000 € in Kraft. Wird diese Uberschritten, werden Handler automatisch in allen
EU-Landern steuerpflichtig, in denen sie Produkte an Privatpersonen vertreiben. Zur
einfacheren Abwicklung kann der One-Stop-Shop (0OSS) genutzt werden: die Umsatz-
steuerschuld aus den unterschiedlichen Landern wird gebtindelt durch eine Zahlung
beglichen und an die jeweiligen EU-Lander weiterverteilt. Die Pflicht der steuerlichen
Einzelregistrierung in allen europdischen Mitgliedsstaaten bei Uberschreitung der Lie-
ferschwelle entfallt damit.

Fazit

Unternehmen sollten prifen: Wie viele Sendungen erwarten Sie zusatzlich? Wie fer-
tigen Sie heute die bisher zollfreien Sendungen bis 150 € bzw. die bisher EUSt-freien
Sendungen bis 22 € ab? Ein Grofteil der Anmeldungen erfolgt in der Regel Uber Ku-
rier- und Postdienste. Es liegt daher nahe, dass diese Dienstleister kiinftig auch flr die
Kleinsendungen eine Abwicklung anbieten, zumindest bis ATLAS-IMPOST einsetzbar
ist. Des Weiteren ist zu klaren, wie die Abfiihrung der Steuer fir Kleinsendungen erfol-
gen kann und ob Ihr Unternehmen auch von den steuerlichen Anderungen im innerge-
meinschaftlichen Handel betroffen ist.

Um Dienstleistern korrekte Anmeldungen zu ermoglichen, sind korrekte Daten und
Werte auf den Handelspapieren unerldsslich. Unternehmen sollten daher auf ihre Lie-
feranten im Ausland zugehen, von denen sie haufig Kleinsendungen erhalten, und an
diese appellieren, korrekte und vollstandige Werte anzugeben. <
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Rutger ten Broeke
Fotograf

Baarlo 4

8372 VJ Baarlo

T +31(0)527 291 982
rutgerlObroeke@gmail.com

www.rutgertenbroeke.com

Rutger ten Broeke
Einfach schwarz-weif3

Text: Joop van Reeken
Fotos: Rutger ten Broeke

Rutger ten Broeke (Arnheim, 1944) nimmt sowohlin der niederldndischen als auch
in der internationalen Fotografie einen wichtigen Platz ein. Im Laufe der Jahre
hat er nicht nur ein beeindruckendes Werk geschaffen, sondern auch einen wich-
tigen Beitrag zur Entwicklung der Fotografie als eigenstandige kiinstlerische Aus-
drucksform geleistet. Dariiber hinaus widmete er sich iiber viele Jahre der Lehre
der Fotografie an verschiedenen Kunstakademien und hat ganze Generationen
von Fotografen auf ihren Wegen begleitet.

Seine Fotografien sind heute in fast allen bedeutenden Fotosammlungen der Welt zu fin-
den: in verschiedenen Museen in den Niederlanden, aber auch im Museum fiir Kunst und
Gewerbe in Hamburg, im Museum Ludwig in Koln, im Chicago Art Institute, im San Fran-
cisco Art Museum, im Houston Art Museum, in der Polaroid Collection und in der Bibliothe-
que Nationale in Paris,um nur einige zu nennen. Von den vielen bedeutenden Privatsamm-
lungen ganz zu schweigen.

Meine personliche Faszination fir seine Fotografie geht auf unsere erste Begegnung in den
friihen 1980er Jahren zuriick. Seitdem ist meine Bewunderung fiir seine Arbeit nur noch
grolRer geworden. Mehr als 50 Jahre lang blieb Rutger ten Broeke seiner Arbeitsweise treu:
Schwarz-Weils-Fotografie, die mit analogen Grofformatkameras und groRter Sorgfalt ge-
macht wird. Allen digitalen Entwicklungen zum Trotz hat er in diesen mehr als 50 Jahren
sein analoges fotografisches Werk auf einem unubertroffenen Qualitatsniveau gehalten.
Auch wenn er seinen Themen im Laufe der Jahre weitgehend treu geblieben ist, suchte er
dabeiimmer wieder neue Richtungen auf und verfiel nie sinnlosen Wiederholungen. Jedes
Mal, wenn ich ihn treffe, legt er Uberraschend neue und beeindruckende Arbeiten auf den
Tisch.

Inzwischen hat sich die Fototechnik jedoch so stark verdndert, dass die Arbeitsmethode
von ten Broeke nun ,erklart® werden muss, weil es neue Generationen gibt, welche die
analoge Methode iberhaupt nicht kennen oder einfach als ,Vintage® bezeichnet wird. Es
ist beruhigend zu sehen, dass junge Fotografen, die einmal in die analoge Fotografie ein-
geflihrt wurden, dafiir eine grofRRe Liebe entwickeln und versuchen, diese Techniken zu be-
herrschen. Sie kaufen dann Uber eBay die gleichen Kameras, mit denen ten Broeke sein
ganzes Leben lang gearbeitet hat.

Ten Broeke verwendet im Grunde dasselbe Filmmaterial, welches unsere Eltern oder Grof3-

eltern - odervielleicht auch wir selbst - sicher bis Ende des 20. Jahrhunderts benutzt haben:
diesogenannten ,Filmrollen®. Ten Broeke gebrauchtjedoch Filmmaterialin viel groReren b
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Formaten: 9 x 12 ¢cm, 13 x 18 cm und
sogar 20 x 25 cm pro Bild! Zum Vergleich:
die Bilder auf den ehemals beliebten
35-mm-Filmrollen sind nur 2,4 x 3,6 cm
grofs. Der Vorteil der grolken Formate
liegt in der viel hoheren Scharfe und in
der dulerst subtilen Tonwertskala, die
einen wichtigen Teil der Ausdruckskraft
seiner Bilder ausmacht. Was auch immer
ten Broeke fotografiert, seine Bilder
haben eine unglaubliche ,Tiefe*. Man
kann die fotografierten Materialien - wie
Stein, Holz, Gras, Eis, Textilien, mensch-
liche Haut - sowie die gesamte Szene mit
dem Auge fast ,fuhlen®, was einen wich-
tigen Beitrag zum emotionalen Erlebnis
darstellt. Trotz der enormen technischen
Entwicklung der letzten Jahre ist es mit
der Digitalfotografie nicht moglich - oder
zumindest duferst schwierig -, diese
Tiefe und Nuancierung zu erreichen. Das
digitale Bild bewahrt in der Regel eine
neutrale Kalte, welche die analoge Foto-
grafie in sich selbst nicht hat.

Fotografie-Themen von ten Broeke sind
stark auf Geflihle ausgerichtet: Emoti-
onen des menschlichen Korpers, der
Landschaft oder Architektur und natr-
lich des Lichts. Und vor allem: die Kombi-
nation all dieser Elemente.

Dasalleshatseinen Preis. Inzwischen sind
wir es gewdhnt, mit unseren Mobiltelefo-
nen ganz einfach recht ordentliche Fotos
zu machen. Ten Broeke hingegen muss
fur jedes Bild hart arbeiten. Die Kameras
sind schwer und unhandlich. Da oft lange
Belichtungszeiten  erforderlich  sind,
machen Stative die Last noch schwe-
rer. Jede kleinste Bewegung konnte die
Aufnahme ruinieren. Die Objektive sind
grol, teuer und ebenso schwer. Filmma-
terial ist teuer, weshalb ,Fehlaufnahmen®
vermieden werden missen. Im Studio ist
das alles zu bewaltigen, aber fotografiert
man mit einer solchen Ausrlstung im
Freien, sieht die Sache anders aus.

Dann folgt die Filmentwicklung und
der Abzug der Fotos, alles auf chemi-
scher Basis und weitgehend im Dunkeln
oder allenfalls im Licht einer schwa-
chen grin-gelben Lampe in der b
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Weerribben 2009

ahv nrw magazin 2021



ahv nrw magazin 2021

,In Deutschland herrscht ein ganz anderes Klima fiir die Fotografie
und fir die Kultur im Allgemeinen. Dafur gibt es einfach mehr Geld
und Aufmerksamkeit. Die Fotografie-Ausbildung erfolgt dort bis

zum héchsten Universitdtsniveau. Professoren wie Bernd und Hilla
Becher und Klaus Honneff, aber auch Kuratoren wie Fritz Gruber, Ute
Eskildsen und F.C. Gundlach sind Ikonen, Menschen mit Prestige. Da

konnen wir in den Niederlanden leider nicht mithalten.”

Rutger ten Broeke

Baarlo 2015
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,Dunkelkammer®. Aus Qualitdtsgriinden mischt ten Broeke
den Filmentwickler selbst auf der Basis von losen Chemika-
lien. Wegen der gewlinschten langen Haltbarkeit und der Mu-
seumsqualitat, die seine Bilder haben miissen, werden auch
die anderen Prozesse (Fixieren, Spilen, Trocknen, Kleben)
nach strengen Richtlinien und mit der Geduld eines Heiligen
durchgefihrt.

Doch gerade dieser Widerstand, den es zu Uberwinden gilt,
veranlasst den analogen Fotografen, besser nachzudenken
und sich besser vorzubereiten, bevor er oder sie ein Bild
macht. Das kommt in der Regel der inhaltlichen Qualitat der
Bilder zugute. Gleichzeitig muss man flexibel bleiben und in
der Lage sein, den Plan andern zu kdnnen, wenn sich die Um-
stande dndern. Oder, was auch passieren kann, dass sich eine
Situation plétzlich in etwas Unerwartetes, Positives, Neues
verdndert - dann heil’t es: alles, was man an Technik aufge-
baut hat, muss abgebaut und verandert werden.

Im Fall von ten Broeke ist das Ergebnis all dieser Bemiihungen
ein Foto, das in limitierter Auflage auf Silberbromidpapier ge-
druckt wurde und auch nach Jahren noch fasziniert. <

Werke von Rutger ten Broeke sind in limitierten Auflage (iber den
Kiinstler selbst erhdltlich. Die wunderschén gedruckte Monogra-
phie ,Rutger ten Broeke - Forty Years“ ist ebenfalls erschienen
und noch in geringer Stlickzahl erhdltlich. Siehe auch: http://
www.rutgertenbroeke.com/book-rutger-ten-broeke40-years/
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,Leider hat die Digitalfotografie die Fotogratie
unzuverldssig gemacht. Alle Fotos werden
bearbeitet und verdndert. Sie konnen einem Foto
nicht mehr trauen. Dabei ist es gerade dieser
unumstolliche Bezug zur Realitdt, wie er in der
analogen , Straight Photography” besteht, der

die Fotografie fir mich interessant macht. Diese
Authentizitdt ist mir wichtig.”

Rutger ten Broeke

Seattle 1981
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Zia Safi
CEO

Habermann Aurum
Pumpen GmbH
Harpener Heide 14
44805 Bochum, Germany

T+492348935700
info@aurumpumpen.de
www.habermann-

aurum-pumpen.de

Made in Bochum,
made for the world

Tradition, Erfahrung und weltweite Expertise

Text: Laura Feldhaus
Fotos: © Habermann Aurum Pumpen GmbH

Die Geschichte der Habermann Aurum Pumpen GmbH reicht zuriick bis in das Jahr
1927. Damals griindete Arthur Habermann ein Ingenieurbiiro fiir Pumpentechnik
und den hydraulischen Feststofftransport - mitten im Herzen des Ruhrgebiets - in
Bochum. Zu den ersten Kunden zidhlten in der Anfangszeit namhafte Bergbaufir-
men, fiir die das Unternehmen den hydraulischen Feststofftransport leistete. In
diese Zeit fallt auch die Entwicklung einer schweren gepanzerten Feststoffpumpe,
die nach Habermann-Spezifikationen gefertigt wurde. Im Jahr 1959 erfolgte
zudem die Entwicklung einer Marktneuheit: Die erste nicht-metallische Pumpe
mit auswechselbaren Verschleif3teilen. Dieser praxisorientierte Losungsansatz
hat maRgeblich dazu beigetragen, neue Markte zu erschlieBen.

Seitdem hat sich einiges getan: Die Habermann Aurum Pumpen GmbH gehdrt heute mit
fast 100 Jahren Erfahrung und einer Expertise von tber 30.000 eingesetzten Pumpen in
den verschiedensten industriellen Bereichen sowie einem umfassenden Angebot an En-
gineering-Losungen zu einem der fiihrenden Hersteller von einstufigen Kreiselpumpen mit
Qualitat ,Made in Germany*.

Auf die lange Tradition ist das Unternehmen sehr stolz und sieht es zugleich als An-
sporn, sich stetig weiterzuentwickeln. Dabei nehmen Themen wie Nachhaltigkeit und
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Ressourcenschonung einen wichtigen Stellenwert im Herstellungsprozess ein. So sind die
Pumpen ,weitaus langlebiger und ressourcenschonender konzipiert als die unserer Mitbe-
werber - ohne dabei die Leistungsstarke unserer Pumpen einzuschrénken®, wie Geschafts-
flhrer Zia Safi weil. Die Langlebigkeit der Pumpen wird auch durch den Einsatz innovativer
Werkstoffe unterstitzt, wie beispielsweise die Siliciumcarbid-Entwicklung CeramCarbide
oder die Polyurethan-Entwicklung APFlex, welche eine besondere Verschleiftfestigkeit auf-
weisen. Somit bietet die Habermann Aurum Pumpen GmbH ihren Kunden weltweit stets
eine optimale und malégeschneiderte Losung mit Qualitdt ,Made in Germany*.

Und dieses ,Made in Germany* gilt auch fiir die S-International Rhein-Ruhr GmbH in Essen.
Als Auslandsabteilung der Sparkasse Rhein-Maas unterstitzt sie die internationalen Aktivi-
téten der Habermann Aurum Pumpen GmbH rund um den Globus.

Dabei stehen aktuell exportbezogene Finanzierungsformen wie Einkaufs- und Produk-

tionsfinanzierungen flr bevorstehende Exporte nach Kasachstan und in die Ukraine im
Fokus. <
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Hanns Dahm
Prokurist

S-International
Rhein-Ruhr GmbH

Kennedyplatz 6
45127 Essen

T+492018214413

[ )
55 International
Rhein-Ruhr
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SEO

FUr mehr Sichtbarkeit bei Google,
Bing & Co.

Text: Kathrin Gottschalk

Die Optimierung fiir Suchmaschinen, wie Google, Bing & Co. ist kein Nice-to-have,
sondern ein Must-have und ein Wettbewerbsvorteil gegeniiber der Konkurrenz auf
dem Markt. Denn vor allem bei der Suchmaschinenoptimierung haben viele noch
grofRen Nachholbedarf und verschenken dadurch Potenzial und Umsatz.

SEO ist nicht nur Google, SEO ist der Schliissel zum Kunden.

© Shutterstock

Was ist SEO?

SEO steht flr Search Engine Optimization. Ins Deutsche ibersetzt bedeutet SEO Such-
maschinenoptimierung und beschreibt die Maltnahmen, die Websites und deren Inhalte
sichtbarer machen und damit das Ranking in den Suchmaschinen auf bestimmte Begriffe,
den sogenannten Keywords, erhoht. Kurz gesagt: Bei den Suchmaschinen ganz weit oben
zu stehen.

Aber wie klappt es mit einer guten Platzierung bei Google, Bing & Co.? Es gibt viele Mythen
Uber Rankingfaktoren und es ist mal durchgesickert, dass es mehr als 200 sind. Alleine im

ahv nrw magazin 2021



Internet preisen unzahlige Checklisten den einfachen Weg, um auf Platz 1 zu ranken. Ist das
so einfach? Gibt es ein Erfolgsrezept? Wenn Sie dieses finden, teilen Sie es gerne mit mir!

“Der beste Ort, um Leichen zu verstecken, ist die zweite Seite von Google.
Dort schaut garantiert keiner nach.”

Klar, es gibt Hausaufgaben, die erledigt werden missen: Ladezeiten beachten, Sitemap
erstellen, korrekte Titel fir Bilder hinterlegen, und so weiter - aber: Jede Website, jeder
Webshop, jeder Blog muss individuell betrachtet werden. Wer ist die Zielgruppe? Was sind
die Needs? Welches Ziel wird verfolgt?

Sind diese Fragen klar beantwortet, kann die Website mit Leben befillt werden, dem soge-
nannten Content. Denn einer der relevantesten Rankingfaktoren ist der Content, der Inhalt
der Website in Form von Text, Bild, Video, etc.

Content ist King

Und das macht auch Sinn. Am Ende muss eine Website auf die Bediirfnisse der Kunden
abgestimmt sein und da ist der Content das A & O. Und damit die Website auch von den
Kunden gefunden wird, missen Inhalte auf Keywords optimiert sein und zwar auf die Be-
griffe, die die Zielgruppe in ihren Suchanfragen benutzt. Aber mit der Keyworddichte, das
Verhaltnis zwischen Anzahl eines Keywords und der Anzahl aller Worter eines Textes, sollte
nicht Ubertrieben werden. Bei all den Keywords, darf die Usability des Nutzers niemals
auf der Strecke bleiben. Getreu dem Bauhaus-Prinzip “form follows function” missen die
Inhalte leicht verstandlich und klar gegliedert sein.

Eine gute SEO erfordert Zeit und Arbeit. Kurzfristig kann aber auch mit SEA ausgeholfen
werden.

SEO vs. SEA

SEA (zu Deutsch: Search Engine Advertising) ist die bezahlte Suche in Form von Anzeigen.
Das Spielfeld fir SEO und SEA ist dabei das Gleiche: Die Suchergebnisseite (SERP) einer
Suchmaschine. Sucht ein Nutzer nach einem Begriff, werden die ersten 2-3 Platzierungen
mit bezahlten Anzeigen belegt. Dafiir werden Textanzeigen manuell erstellt und Keywords
hinterlegt. Googelt nun ein Nutzer diese Keywords, kénnen diese Anzeigen ausgespielt
werden. Somit sind Anzeigen stark skalierbar, was mit SEO nicht so einfach gelingt. Sollte
man nun besser sein ganzes Budget in Ads investieren und sich SEO ersparen? Nein! Die
Mischung macht’s! Beides sind Kompetenzen, die ihre Berechtigung haben und die zusam-
men sehr stark sein kdnnen und aus denen Synergien geschaffen werden.

Local SEO

Online Suchen dirfen aber nicht nur global betrachtet werden, denn sie haben immer
haufiger eine lokale Relevanz. Pizzeria, Friseur oder Handwerker - gerade Dienstleister und
Handler missen auf lokales SEO setzen. Google bietet mit Google My Business ein effizi-
entes Tool, um hier anzusetzen. Neben einem Unternehmenseintrag, der automatisch bei
Google Maps angezeigt wird, kdnnen weitere Features genutzt werden, wie Bewertungen
durch Kunden, Kontaktmaoglichkeiten und ein News-Feed. Besonders hervorzuheben ist,
dass auf der SERP ein Unternehmenseintrag erscheint und so die Glaubwdirdigkeit und Re-
levanz des Unternehmens gesteigert wird.

All das ist erst der Anfang. SEO ist umfangreich, SEO bedeutet Arbeit. Wird die Optimierung
flr Suchmaschinen ganzheitlich betrachtet, lohnt sich die Arbeit und ist nicht nur lang-
fristig von Nutzen, sondern auch nachhaltig und kann richtig eingesetzt neue Potenziale
entfachen. <
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Kathrin Gottschalk
Geschéftsfiihrerin

denkbude
360° Online Marketing Service
Dinxperloer Strafe 13

46399 Bocholt

T+49 176 801 69 886
kathringottschalk@
denkbude.de
www.denkbude.de
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75 Jahre
TEEKANNE /| TEEPACK

in NRW

Text: Stefan Quack

Fotos: Archiv TEEKANNE / TEEPACK

Plakat 1930

Passend zum Doppeljubiliaum des Landes Nord-
rhein-Westfalen und des AuBenhandelsverbands
NRW kann auch die Firma TEEKANNE im Jahr 2021
auf 75 duBerst erfolgreiche Jahre in NRW zuriickbli-
cken. Wer hétte in 1946 gedacht, dass das im Jahre
1882 in Dresden gegriindete Traditionsunterneh-
men nach der teilweisen Zerstorung ihrer Firmen-
zentrale im Feuersturm des Februar 1945 und der
im Oktober 1945 folgenden Enteignung durch die
sowjetische Besatzungsmacht so schnell wieder
an den bisherigen Erfolg wiirde ankniipfen konnen
und heute die globale Nr. 1 im Bereich Krauter- und
Friichetee (*Euromonitor 2020) ist.

TEEKANNE. Seit 1882

Die ,Schutzmarke TEEKANNE“ wurde bereits 1886 im
Namen der Griindungsgesellschaft R. Seelig & Hille an-
gemeldet und ist damit eines der altesten deutschen
Markenzeichen. Urspriinglich ein Geschéft fur ,Japan-
und Chinawaren sowie Thee®, fokussierte sich die Firma
mit der Ubernahme der Gesellschaftsanteile durch die
beiden Prokuristen Rudolf Anders und Eugen Nissle ab
1898 auf den Import und den Handel von Tee. Die neuen
Firmeninhaber hatten schon friihzeitig erkannt, dass es
nicht nur darauf ankommt, beste Tees zu importieren,
diese sollten den Verbrauchern auch stets in gleicher
Qualitédtangeboten werden. Um die natirlichen Schwan-
kungen des Naturproduktes Tee zu kompensieren, wur-
den vielfdltige Mischungskompositionen entwickelt, die
es auch in grofen Mengen ermdglichten, alle Erwartun-
gen an den Geschmack und das Aussehen des Tees zu
erfillen.

Um die Tees ,Marke Teekanne“ wirklich in aller Munde zu bringen, entwickelte die Firma
bereits 1913 erste Ideen zur einfachen und portionsweisen Zubereitung, die spater den
Teeverbrauch und die Teesitten revolutionieren sollten. Der Tee wurde manuell in kleine

Mullbeutel gefullt, die bald als ,Tee-Bomben“ den Soldaten als wichtiges Nahrungsmit-

tel mitgegeben wurden. Ab dem Jahr 1924 beschdftigte sich der junge Schlosser Adolf

ahv nrw magazin 2021



1890er Belegschaft R. Seelig & Hille

Rambold mit der Automatisierung der Beutelerstellung und ent-
wickelte 1928 die Pompadourmaschine (der Beutel erinnerte an
das Handtaschchen der Madame Pompadour), die 35 Beutel in
der Minute vollautomatisch herstellen konnte. Rambold erwies
sich als genialer Konstrukteur und die R. Seelig & Hille Spezial-
maschinen GmbH wurde als wichtiges zweites Standbein neben
dem Teehandel gegriindet. Aus ihr wurde nach dem Krieg die
TEEPACK Spezialmaschinen GmbH mit Sitz in Meerbusch.

Die ab 1930 unter dem Namen TEEKANNE GmbH firmierende
Gesellschaft verbuchte ab 1937 mit den auf der Reliance (80
Beutel/Minute) hergestellten Tee-Aufgussbeuteln Marke TEE-
FIX einen weiteren durchschlagenden Erfolg. Die zundchst aus
perforiertem Zellophan, spdter aus Pergament hergestellten
Einkammer-Teebeutel als auch die Teemaschinen wurden in-
ternational sehr erfolgreich vermarktet. Der hohe Qualitatsan-

1930 Stammhaus Zwickauer Strale, Dresden

spruch, exzellente Kontakte in den Ursprung der Rohwaren, die
Kernkompetenzen Mischungserstellung und portionsweises
Abpacken in Verbindung mit dem Einsatz kreativer Marketing-
maflnahmen - dabei immer die Bedirfnisse der Verbraucher
im Blick - festigten die Position als innovativen Marktfthrer, der
auch in den Kriegsjahren die Versorgung mit Tee-Ersatzproduk-
ten sicherstellte.

Von der Elbe an den Rhein

Im Jahr 1946 wagten die Sohne der beiden Grinder, Rolf
Anders und Johannes Nissle, mit nicht viel mehr als einer
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Schreibmaschine auf dem Arm, in Viersen den Neuanfang. Dort
war die Kaiser’s Kaffee-Geschdft GmbH ansdssig, die vor dem
Krieg drei Reliance-Maschinen gekauft hatte. Auf einer dieser
Maschinen konnte man wieder in Produktion gehen, die alten
Kontakte in den Ursprung reaktivieren und den Vertrieb neu
aufbauen. Adolf Rambold arbeitete unterdessen unermdidlich
an seiner neuesten Erfindung, der Constanta, die 160 Doppel-
kammerbeutel in der Minute herstellen konnte. Dank der zwei
Kammern wird der Tee besonders gut umspllt und kann sein
volles Aroma entfalten. Seitdem ist der klassische Teebeutel bis
heute nahezu unverandert weltweit in Gebrauch.

Teekanne-Messestand mit der Constanta auf der ANUGA 1951

Die Verkdufe derim Jahre 1951 eingeflihrten patentgeschiitzten
Maschine halfen TEEKANNE, bereits im Jahre 1954 in die neue,
nach modernsten Erkenntnissen aufgebaute Firmenzentrale
in Dlsseldorf-Heerdt umzusiedeln. Nur acht Jahre nach der
Ubersiedlung ins Rheinland war das Handelshaus dank rastlo-
ser und kreativer Arbeit wieder zur Weltfirma emporgestiegen
und konnte in den folgenden Jahren dank des Teebeutels neue
Teekategorien etablieren (50er: Friichte- und Krautertees, 90er:
Grlner Tee, 2000er: verflihrerische Friichtetees, Rooibostee und
Wellnesstee). >

TEEKANNE Reisendenfahrzeug 1951
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Das neue Markenpremium:

nachhaltig und verantwortungsvoll

Indenletzten Jahren setzt TEEKANNE als Familienunternehmen
in mittlerweile vierter Generation den Fokus auf die Etablierung
eines umfangreichen BIO-Angebots. So wie die Gesellschafter
das Unternehmen gut der jeweils ndchsten Generation Uberge-
ben wollen, soist TEEKANNE sich auch ihrer Verantwortung ent-
lang der gesamten Wertschépfungskette bewusst. Die Entwick-
lung nachhaltiger und verantwortungsvoller Produkte, die einen
positiven Beitrag zu einem gesunden Lebensstil der Konsumen-
ten leisten, ist erklartes Ziel. Beispielhaft konnen hier die neuen
Ranges TEEKANNE Organics, NamasTee® und frio genannt wer-
den, die an den Bedirfnissen junger Zielgruppen ausgerichtet
sind und neue Standards in der Kategorie Tee setzen.

Investition in Effizienz und Nachhaltigkeit

Neue Standards setzt TEEKANNE auch am Standort Disseldorf
und investiert aktuell bis 2023 einen hohen zweistelligen Milli-
onenbetrag in Innovationen entlang der Wertschépfungskette.

Neues TEEKANNE Rohwarenlager mit Vorkonditionierung am Standort Diisseldorf

,Dieses Bauvorhaben wird das grofite Investitionsprojekt der
TEEKANNE Firmengeschichte sein. Mit den im Sinne der Nach-
haltigkeit konzipierten Neubauten festigen wir das im Teemarkt
mittlerweile einzigartige Prinzip ,Nach der Ernte, alles aus einer
Hand“ und sichern so langfristig den Standort der Firmenzent-
rale in Dusseldorf sowie die Unabhéngigkeit des Unternehmens

NamasTee®aus dem Hause TEEKANNE
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im schwierigen Rohstoffmarkt, erklarte TEEKANNE Geschafts-
flhrer Frank Schibel.

Durch das Neubauvorhaben werden die Verarbeitungsprozesse
vom Rohwareneingang bis zur Auslieferung optimiert und die
Produktqualitat der Marke TEEKANNE langfristig gesichert. ,In
dem Projekt geht es um die Mischung aus Ressourcenschonung,
Qualitatsoptimierung, Umweltschutz und effizientere Verarbei-
tungsprozesse. Wir sind lUberzeugt, dass Wachstum, Unterneh-
menserfolg und nachhaltiges Handeln vereinbar sind®, erlautert
Frank Schibel. Das Ziel des groRangelegten Bauprojekts ist es,
die modernste Teeaufbereitung Europas zu errichten, die die
ebenfalls hochmoderne und komplett neu aufgebaute Abfll-
anlage aus 2014 erganzt.

PERFECTA 450: Zukunft neu gedacht

Ein neuer Standard kommt auch aus dem Hause TEEPACK, Teil
der TEEKANNE Firmengruppe. Dort steht jetzt die neue Gene-
ration der erstmals im Jahr 1990 eingefiihrten Perfecta (400
Beutel pro Minute!) vor der Serienreife. Nach Jahrzehnten der
Produktverbesserungen der Erfolgsreihe kommt nun eine kom-

plett neue Modellgeneration auf den Markt. ,Unser Anspruchiist,
dass TEEPACK als Marktfthrer fir Teebeutel-Spezialmaschinen
auch Innovationsfihrer sein muss. Die Zeit war reif fir einen
Quantensprung, fir eine komplett neue Perfecta, erldutert
Frank Wiedenmaier, Geschaftsfiihrer der TEEPACK und Mitglied
im Vorstand des AHV NRW.

Das Modell PERFECTA 450 Uberzeugt durch eine wesentliche
Performance-Steigerung, kundenfreundliche Wartungslosun-
gen, verbunden mit der Integration neuer, smarter IT-Technolo-
gien. Nach nur drei Jahren Entwicklungszeit wurde nun die erste
Maschine bei TEEKANNE aufgestellt und mit kompetenter Un-
terstitzung der Kollegen der TEEKANNE-Technik zur Serienreife
weiterentwickelt. Die ersten Kundenauftrage sind inzwischen
eingegangen und Wiedenmaier ist Uberzeugt: ,Das wird TEE-
PACK neu aufstellen und uns unsere Zukunft sichern.”

Innovation aus Tradition geht von TEEKANNE / TEEPACK seit
nunmehr 75 Jahren aus dem Herzen NRWs erfolgreich in die
weite Welt und nachhaltig und genussvoll in die nachste Gene-
ration. <
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Frank Wiedenmaier
Geschéftsfliihrer TEEPACK

TEEPACK Spezialmaschinen
GmbH & Co. KG

Disseldorfer Str. 73

40668 Meerbusch

T+4921329760
info@teepack.com
www.teepack.com

TEEKANNE GmbH & Co. KG
Kevelaerer Str. 21-23
40549 Diisseldorf

T+4921150850
info@teekanne.de
www.teekanne.de
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AWA

AUSSENWIRTSCHAFTS-AKADEMIE

Text: Matthias Merz

Die Miihlen in Briissel mahlen langsam. Das galt auch fiir die Neufassung der so-

genannten Dual-Use-Reform. Einige Jahre dauerte das politische Ringen um

Anderungen der Verordnung, die die Exportregeln fiir Giiter mit doppeltem Ver-
wendungszweck festlegt. Die
neue Dual-Use-Verordnung ist am
11.06.2021 im Amtsblatt der Eu-
ropdischen Union veroffentlicht
worden. Sie tritt am 09.09.2021 in
Kraft.

Wir erinnern uns: In vergangenen Aus-

gaben des AHV-Magazins informierten

wir regelmalig tber den Stand der

Dual-Use-Reform. MafRgeblich ist die

derzeit noch geltende EG-Dual-Use-

Verordnung VO 428/2009. ,Dual-Use®

meint die Ausfuhrkontrolle von Gii-

tern mit doppeltem Verwendungs-

zweck, also Giter, die sowohl im zivi-

len als auch im militdrischen Bereich

genutzt werden konnen. An der Neu-

©Shutterstock fassung arbeitet die EU bereits seit

2016. Bisher beschrankt die Verord-

nung unter anderem den Export von zivil und militérisch nutzbaren Giitern wie bei-

spielsweise Nuklearmaterial, Werk- und Wirkstoffe, Werkzeugmaschinen und Anlagenteile,

Mikroelektronik oder Lasertechnik und Drohnen. Mit der Neufassung der Exportregeln

verfolgt die Europdische Union das Ziel, die europdische Ausfuhrkontrolle an neue sicher-

heitspolitische Herausforderungen anzupassen. Neue Allgemeine Genehmigungen,

harmonisierte Kontrollvorschriften fiir technische Unterstiitzung auf EU-Ebene, strengere

Kontrollvorschriften fiir Ausfuhren bestimmter Abhér- und Uberwachungstechnik, eine

bessere Abstimmung unter den Mitgliedstaaten - das sind bzw. waren die Eckpunkte des

urspringlichen Reformvorhabens. Zahlreiche im urspringlichen Kommissionsentwurf

enthaltene Anderungen und Kontrollansdtze haben es nicht bis in den finalen Text ge-
schafft, dennoch beinhaltet der Text neue und komplexe Regelungsinstrumente.

Nachdem das EU-Parlament im Marz 2021 den im Trilog abgestimmten Textentwurf der
Neufassung formell angenommen hat, hat auch der Rat der Europdischen Union im Mai
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die Verordnung (EU) 2021/821 des Europdischen Parlaments
und des Rates vom 20. Mai 2021 Uber eine Unionsregelung
fur die Kontrolle der Ausfuhr, der Vermittlung, der technischen
Unterstiitzung der Durchfuhr und der Verbringung betref-
fend Guter mit doppeltem Verwendungszweck (Neufassung)
angenommen.

Zahlreiche Anderungen und Kontrollansitze, die im ur-
spriinglichen Kommissionsentwurf enthalten waren, haben es
nicht in den finalen Verordnungstext geschafft. Eine EU-auto-
nome Listung von Gutern der Uberwachungstechnologie wird
es (zundchst) ebenso wenig geben wie etwa die Prifungspflicht
im Hinblick auf (potentielle) Endverwendungen im Zusammen-
hang mit ,schweren Menschenrechtsverletzungen® oder ,Terror-
akten®. Aber auch einzelne Verfahrenserleichterungen wie bei-
spielsweise eine EU-Allgemeingenehmigung fur geringwertige
Sendungen sucht man in der abgestimmten Fassung vergeblich.
Die neue Dual-Use-Verordnung beinhaltet jedoch auch neue Be-
schrankungen und neue Kontrollansatze.

So stellen die Begriffsbestimmungen im Text zur Reform teil-
weise Definitionen besser klar. Wie z. B., dass der Begriff ,Giiter
mit doppeltem Verwendungszweck* ausdriicklich auch solche
Guter erfasst, die in genauer bezeichneten Zusammenhangen
mit atomaren, biologischen und chemischen Waffen verwen-
det werden kénnen. Dazu kommen neue Definitionen wie etwa
der Begriff der Uberwachungsgiter. Erstmals fihrt die EU mit
der Reform Beschrankungen fir die technische Unterstiitzung
ein. Dies war bislang nur national geregelt; in Deutschland zum
Beispiel in den §§ 49ff. AWV. Beispiele fir technische Unterstit-
zung sind manuelle Dienstleistungen wie Reparaturleistungen,
die Weitergabe von schriftlichen Unterlagen im Inland oder der
mindliche Gedankenaustausch. Technische Unterstlitzungs-
leistungen sind immer dann genehmigungspflichtig, wenn sie
z. B.im Zusammenhang mit Gutern der Kommunikationslber-
wachung oder im Zusammenhang mit militérischer Endverwen-
dung in einem Waffenembargoland stehen.

Ist der abgestimmte Gesetzestext nun ein bahnbrechendes
neues Regelwerk oder nur ein ,Reférmchen“? Diese Frage ldsst
sich nicht mit einem einfachen ,Ja“ oder ,Nein“ beantworten.
Ob die Neufassung wirklich das Ziel der Harmonisierung und
Vereinfachung der Exportkontrolle erreicht hat, wird sich erst
in der Praxis zeigen. Fest steht, kein Exporteur kommt an der
EG-Dual-Use-Verordnung vorbei. Deshalb werden die Resultate
der Reform auf jeden Fall im Hausaufgabenheft von Aulten-
héndlern stehen missen. Sind Transaktionen von den neuen
Exportbeschrankungen der Uberarbeiteten Dual-Use-Verord-
nung betroffen oder nicht? Diese Frage ist entscheidend. Der
Anwendungsspielraum und die Regelungsvielfalt hat jedenfalls
zugenommen. Die gréRte Herausforderung wird sein, anhand
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des neuen Verordnungstextes das eigene Exportgeschaft zu
Uberprifen. AuRenhandler, die tiber ein internes Compliance
Program (ICP) verfiigen, missen dieses zwar auf die neuen
Vorschriften anpassen, werden aber im Ergebnis mit den neuen
Instrumenten der Reform relativ gut zurechtkommen. Ein ICP
ist ein innerbetriebliches Uberwachungssystem. Mittels eines
ICP konnen Exportkontrollrisiken identifiziert und Ausfuhren
kontrolliert, im Zweifel sogar gestoppt werden. Ein idealer Rah-
men also, um mogliche Auswirkungen der neuen Exportregeln
professionell mit den eigenen Ausfuhrstrukturen abgleichen zu
konnen.

Matthias Merz
Geschéftsflihrender
Gesellschafter der AWB
Steuerberatungsgesellschaft
mbH
Geschaftsflihrer der AWA
AUSSENWIRTSCHAFTS-
AKADEMIE GmbH

AWA
AUSSENWIRTSCHAFTS-
AKADEMIE GmbH
Konigsstrale 46

48143 Munster

T +49 251 83 275 60
F+492518327561
info@awa-seminare.de
WWW.awa-seminare.com
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Unternehmen
profitieren von
Freihandelsabkommen

Text: Melanie Hoffmann

Einheitliche Regeln, Handelserleichterungen, Ko-
operationen: Freihandelsabkommen intensivieren
den Handel und erleichtern den Marktzugang.

Freihandelsabkommen intensivieren den Handel
Unternehmen konnen auf geschlossene Freihandels-
abkommen zuriickgreifen und Waren zum Beispiel zu
geringeren Zollsatzen oder ganzlich zollfrei exportieren.
Dadurch entsteht ein Wettbewerbsvorteil gegentber
Konkurrenten aus anderen Drittlandern, mit denen kein
Freihandelsabkommen besteht. Mithilfe dieser Abkom-
men und Erleichterungen kénnen Unternehmen ihren
eigenen Handel intensivieren, Kooperationen schliefsen
und sich durch Handelsabkommen absichern.

Freihandelsabkommen férdern zudem die Ausweitung
des internationalen Handels und der Handelsliberalisie-
Foto: Pixabay: Yvonne Huijbens rung. Unternehmen wird es erleichtert, Giber die Grenzen
hinweg Handel zu betreiben, da durch die Freihandelsabkommen generelle Regelungen

und Bedingungen festgelegt werden.

Mit den genannten Faktoren geht eine gesteigerte Wettbewerbssituation zwischen den
Landern und Unternehmen einher. Wettbewerb kann folglich zu einer stetigen Steigerung
des Qualitatsstandards von Produkten und Senkung des Verkaufspreises fir die Verbrau-
cher fiihren.

Abkommen schaffen einheitliche Regeln

Mithilfe von Handelsabkommen werden einheitliche Regeln festgelegt, die den Handel un-
tereinander vereinfachen. Einheitliche und somit einfachere Verfahren senken nicht nur
Kosten, sondern steigern zugleich auch die Zufriedenheit sowie Motivation der Mitarbeiter,
was fur den Output eines Unternehmens von entscheidender Bedeutung ist. Einheitliche
Standards und Normen kénnen zudem mit einem generell héheren Sicherheitsstandard
einhergehen, was fir Verbraucher und Unternehmen positiv zu vermerken ist.
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Freihandelsabkommen erleichtern den Marktzugang

Abkommen bauen Handelsbeschrankungen in Form von Zollen, Regulierungen und Nor-
men ab und erleichtern den Unternehmen somit den Zugang zu neuen Markten und Bran-
chen. Fallen Zolle oder sonstige Handelsbarrieren weg, erhoht sich die Nachfrage nach
einem Produkt. Eine erhohte Nachfrage generiert einen hoheren Gewinn, da die Stlck-
preise aufgrund der hoheren Produktionsmengen gesenkt werden kdnnen. Diese Einspa-
rungen kénnen Unternehmen sodann fir Investitionen, neue Projekte oder Mitarbeiter
Benefits nutzen, um das eigene Unternehmen auch in Zukunft fir Kunden und Mitarbeiter
attraktiv zu halten.

Nicht nur Zollthemen werden geregelt

Handelsabkommen regeln neben Zollthemen auch noch weitere Bereiche wie zum Bei-
spiel Investitionsschutz, Schutz des geistigen Eigentums, Sozial- und Umweltstandards,
Wettbewerbsregeln oder auch Vorschriften zum elektronischen Handel. In der heutigen
Zeit sind all diese Bereiche fiir ein Unternehmen von grofker Bedeutung.

Beispielsweise spielt in Unternehmen mit eigener Forschungs- und Entwicklungsabteilung
der Schutz des geistigen Eigentums eine grofe Rolle. Fiir Unternehmen, die vermehrt auf
elektronischem Weg handeln, sind dagegen einheitliche Regeln zum elektronischen Ge-
schéftsverkehr unerlésslich.

Bilaterale Abkommen er6ffnen neue Chancen

Festzuhalten bleibt, dass nicht nur WTO-Runden und multilaterale Freihandelszonen zum
Abbau von Handelsschranken beitragen, sondern eben auch bilaterale Abkommen. Fir die
Europaische Union (EU) eroffnet dies die Chance, ihre Unternehmen dabei zu unterstiitzen,
neue Markte zu erschlieRen. Zu beriicksichtigen ist dabei, dass - so jedenfalls der Europai-
sche Gerichtshof in einem Gutachten zum Freihandelsabkommen mit Singapur - die Rege-
lungen zum Schutz von Investitionen, insbesondere Mechanismen der Streitbeilegung, in
die gemischte Zustandigkeit der EU und ihrer Mitgliedstaaten fallen, so dass jeder einzelne
EU-Mitgliedstaat das Abkommen ratifizieren muss. Was die handelspolitischen Regelun-
gen, insbesondere die Zollverglinstigungen angeht, so entscheidet iber den Abschluss
eines Freihandelsabkommens alleine die EU.

Ist die EU kein Vertragspartner, kann eine Freihandelszone dazu fihren, dass deutsche
Unternehmen gegeniberihren auslandischen, von einer solchen Freihandelszone profitie-
renden Konkurrenten, im Wettbewerbsnachteil stehen. Dies zu wissen, und auch die kon-
kreten Handelsvorteile der Konkurrenz zu kennen, kdnnen einen wichtigen Beitrag dazu
leisten, die richtigen unternehmerischen Entscheidungen zu treffen. <@

Weiterfihrende Informationen zu Freihandelsabkommen unter www.gtai.de/zollfrei-durch-
die-welt und zur Welthandelsorganisation unter www.gtai.de/wto.
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COMMERZBANK ¢

Digitalisierung im Trade-
Finance-Geschaft vor
nachstem Meilenstein

Covestro setzt mit der Commerzbank auf das
Marco Polo Payment Commitment

Text: Matthias Walter

Auch wenn sie im Trade Finance nach wie vor dominiert: Immer mehr internatio-
nale Initiativen setzen sich zum Ziel, die papierhafte Abwicklung im AuBenhandel
in digitale Prozesse zu iiberfiihren. Dabei verfolgen sie unterschiedliche Ansatze,
um den Aufwand fiir alle Beteiligten zu reduzieren und den gesamten Prozess zu
beschleunigen. Weit fortgeschritten ist insbesondere das Marco Polo Payment
Commitment.

Was ist das Marco Polo Payment Commitment?

Das Marco Polo Payment Commitment ist ein unwiderrufliches
abstraktes Versprechen der Kéuferbank an den Lieferanten, am Fil-
ligkeitstag Zahlung zu leisten. Das Zahlungsversprechen basiert auf
einem Austausch und dem erfolgreichen automatischen Abgleich di-
gitaler Handelsdaten im DLT/Blockchain-Netzwerk Marco Polo. Das
Marco Polo Payment Commitment dient sowohl der Zahlungsabsi-
cherung als auch der Finanzierung und der Working-Capital-Opti-

mierung im internationalen und nationalen Handelsgeschift.

Matthias Walter, Head of Trade Finance Region Rheinland bei der Commerzbank AG, er-
innert sich an die Anfange: ,Wir haben 2017 gemeinsam mit dem Blockchain-Konsortium
R3 und anderen Banken das Blockchain Trade Finance Projekt Marco Polo gegriindet. Fe-
derfiihrend war dabei meine Kollegin Angela Koll, die das Potenzial der Distributed Led-
ger Technology (DLT) fiir das Trade-Finance-Geschaft erkannte: die Moglichkeit, mehrere
Beteiligte einer Supply Chain in einem Netzwerk effektiv zu verbinden und transparent,
schnell und sicher Daten auszutauschen.” Es dauerte dann nicht einmal zwei Jahre, bis
erste Pilottransaktionen als Simulation historischer Geschéfte folgten. ,Im Mai dieses
Jahres®, so ergdnzt Walter, ,sind wir gemeinsam mit Partnerbanken als eines der ersten
Kreditinstitute mit zwei Transaktionen, international als auch innerhalb Deutschlands, live
gegangen.”
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Anforderungen an kiinftige Dealflows

Diese Entwicklung verfolgte auch Kay Maybach, Head of Custo-
mer Service Interregio, Middle East Africa, Turkey & CIS bei der
Covestro GmbH. Das zu den weltweit fihrenden Herstellern von
Hightech-Polymerwerkstoffen zéhlende Unternehmen betreibt
ein dichtes Netzwerk mit Standorten in Europa, Asien und Ame-
rika. Maybach: ,Die zunehmende Digitalisierung ist tiberall in un-
seren internationalen Markten mit Handen zu greifen - nur bei
der Zahlungsabwicklungim Trade Finance noch nicht. Dabei sind
die Anforderungen an kiinftige Dealflows klar: schneller, transpa-
renter, effizienter. Genau das verspricht das Marco Polo Payment
Commitment.”

Zeitnaher Austausch und automatischer Abgleich
Entscheidend sind fir Maybach dabei vor allem der zeitnahe
Austausch und der automatische Abgleich von Handelsdaten
zwischen den Handelsbeteiligten, um seitens der Kauferbank
ein unwiderrufliches Zahlungsversprechen zugunsten des Lie-
feranten zu generieren - zur Zahlungsabsicherung, aber auch
zur Finanzierung. Kaufer, Lieferant und die beteiligten Banken
greifen im geschlossenen Netz zeitgleich auf relevante Daten
zu. ,Nach einer solchen Losung haben wir gesucht. Deshalb sind
wir gerne bereit, das Thema gemeinsam mit der Commerzbank
voranzutreiben.”

© Gerd Altmann/Pixabay

Beim Marco Polo Payment Commitment durchlaufen alle Betei-
ligten einen Onboardingprozess und erhalten tber einen ,Node*,
einen Blockchainknotenpunkt, den Zugang zum Netzwerk, um
Daten zu empfangen bzw. einzuliefern. Auf diesem Weg einigen
sich Kaufer und Lieferant zum Zeitpunkt der Bestellung auf die
Daten, die fir ein unwiderrufliches Zahlungsversprechen vom
Kaufer gefordert werden.

GemaR dieser Vereinbarung beauftragt der Kaufer seine Bank mit
der Erstellung eines bedingten Zahlungsversprechens zugunsten
des Lieferanten. Nach Produktion und Auslieferung der Ware ladt
der Lieferant die geforderten Daten im Netzwerk hoch. Es erfolgt
ein automatischer Datenabgleich gegen die zuvor vereinbarten

Handelsdaten. Passt alles, tritt automatisch das unwiderrufliche
Zahlungsversprechen in Kraft.

Perspektiven fiir den weiteren Ausbau

Der Informationsfluss lduft dabei Uber die Corda-DLT im gesi-
cherten und geschlossenen Bereich zwischen den Handelspart-
nern und den zugehdrigen Banken. Perspektivisch konnen die
Verschiffungsdaten direkt von einem Logistikunternehmen,
weitere Daten von Versicherungsunternehmen und anderen Be-
teiligten der Handelskette hochgeladen werden. Kooperationen
mit anderen Netzwerken flr eine Erweiterung des Datenaus-
tauschs im Handelsgeschéaft werden bereits diskutiert.

Fir Maybach ist es wichtig, spezifische Anforderungen seines
Unternehmens einbringen zu kénnen. Walter bestdtigt das:
,Durch das Feedback unserer Kunden kdénnen wir deren Win-
sche in die weitere Entwicklung einbeziehen

Was verspricht sich Covestro davon in der Zukunft? ,Wir gehen
davon aus, dass DLT unser internationales Geschaft erheblich
vereinfacht und beschleunigt. Beim Marco-Polo-Projekt haben
wir die Erwartung, dass es die Automatisierung des internationa-
len Handelsgeschafts

verbessert und stan-

dardisiert.” <@
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Shell befordert

Energiewende in NRW
Furopas groldte PEM-Wasserstof-
elektrolyse gestartet

Text: Cornelia Wolber

Die Energiewende istin vollem Gang und grof3e Un-
ternehmen, wie Shellwandeln sich gleichermaRen.
»Wie miissen wir den globalen Energiemix @ndern?
Weniger Olund Gas, mehr Strom aus Wind und Son-
nenenergie, Wasserstoff und biogene Kraftstoffe.
Teil der Losung sind aber auch die Abscheidung
und Lagerung von CO2, sogenannte CCS-Technolo-
gien sowie Investitionen in Klimaschutz-Projekte,
die Shell durch den Kauf von Emissionszertifikaten
unterstiitzt“, sagt der Chef der Shell in Deutsch-
land, Fabian Ziegler.

Weit vor Schlagzeilen-trachtigen Gerichtsurteilen hatte

der Konzern bekannt gegeben, bis 2050 oder friher, im

Die REFYHIE Anlage (© Shell) Einklang mit der Gesellschaft ein Netto-Null-Emissions-

unternehmen zu werden. Eine Schlisselrolle fur die

Shell in Deutschland nimmt dabei die ehemalige Rheinland-Raffinerie mit ihren Werkstei-
len in Koln-Godorf und Wesseling ein.

Im Zuge der Powering Progress Strategie hatte Royal Dutch Shell Anfang des Jahres be-
kannt gegeben, die Zahl der weltweiten Raffinerie-Standorte auf finf zu reduzieren und
diese in Shell Energy and Chemical Parks zu transformieren. Dadurch wird die weltweite
Produktion fossiler Kraftstoffe bei Shell bis 2030 um 55 Prozent sinken.

Auch im Rheinland sollen kiinftig mehr und mehr nachhaltige Chemie- und Energiepro-
dukte hergestellt werden. Rohstoff fir die Produktion wird dann zunehmend weniger
Erdol, sondern Wasserstoff, zirkulare Abfallstoffe und Biomasse sein. Daflir sollen alte An-
lagen abgebaut, neue geschaffen und vorhandene umgeriistet oder umgewidmet werden.
Erste Weichen wurden bereits gestellt. So hatte Shell im Sommer 2019 mit einem Europai-
schen Konsortium, gefordert von EU Fuels Cells and Hydrogen Joint Undertaking (FCH JU),
den Bau von Europas grofter PEM-Elektrolyse (Polymer Electrolyte Membrane) zur Her-
stellung von griinem Wasserstoff im Werksteil Wesseling gestartet. Die Anlage - REFHYNE
- wurde am 2. Juli im in Betrieb genommen und wird pro Jahr bis zu 1300 Tonnen griinen
Wasserstoff produzieren.
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NRW-Ministerprasident Armin Laschet (CDU) sagte bei der Eroff-
nungsveranstaltung in Wesseling vor rund 100 Gasten aus Wirt-
schaft und Politik: ,Nordrhein-Westfalen ist Wasserstoffland.
Mit der Inbetriebnahme der grofiten Elektrolyse-Anlage Europas
bauen wir unsere flihrende Rolle in diesem Bereich weiter aus.
So legen wir den Grundstein fiir eine moderne und griine Indust-
rie mit hoch qualifizierten Arbeitsplatzen. Schon heute kommen
30 Prozent der deutschen Wasserstoff-Nachfrage aus der nord-
rhein-westfalischen Industrie. Schatzungen gehen davon aus,
dass sich die Nachfrage bis 2030 verdoppeln wird. Deshalb brau-
chen wir innovative Losungen, die zu einer CO2-neutralen De-
ckung des Wasserstoffbedarfs beitragen. Projekte wie REFHYNE
zeigen, wie mit Innovationen Okologie und Okonomie zu verein-
baren sind.”

Angesichts des grolden
Bedarfs  plant  Shell
schon heute, die Kapa-
zitat noch vor 2025 von
jetzt 10 Megawatt auf
100-Megawatt zu er-
weitern. Gleichzeitig will
Shell am Standort eine
Bio-PTL-Anlage errich-
ten, in der aus grinem
Strom und Biomasse
synthetische Flugkraft-
stoffe und Rohbenzin
hergestellt werden sol-
len. Synthetische Kraft-
stoffe gelten als Hoff-

Ministerprdsident Armin Laschet beim nungstrager, um  den

Besuch der REFYHNE-Anlage (© Shell) Ausstofs von CO2 vor
allem in der Luftfahrt

deutlich zu reduzieren. Beide Projekte befinden sich in einem
fortgeschrittenen Planungsstadium, stehen aber noch vor einer
finalen Investitionsentscheidung. Fir eine Anlage zur Herstel-
lung von Bio-LNG fir den Schwerlastverkehr wurde hingegen
bereits der Konstruktionsauftrag erteilt.

,2Aber wir denken noch weiter: Wirwollen den Werkszaun off-
nen, um mit Investoren und Partnern entlang der Energie- und
Chemie-Wertschopfungskette zusammenzuarbeiten - bis hin zu
Joint-Venture-Anlagen. Darlber hinaus wollen wir in Wesseling
einen Energy Campus entwickeln. Hier konnen Unternehmen,
Start-ups, Forschungs-Einrichtungen und weitere Akteure die
Entwicklung von Technologien fir die Energiewende vorantrei-
ben®, sagte der Direktor des Shell Energy and Chemicals Park
Rheinland, Dr. Marco Richrath.

Die kirzlich unterzeichnete Absichtserklarung mit der TH Koln
markierte den Startpunkt. Prof. Dr.-Klaus Becker, Vizeprasident
flr Forschung und Wissenstransfer an der TH Koln: ,Die TH Koln
Ubernimmt mit einer ganzen Reihe von Projekten und Initiativen

ahv nrw magazin 2021

bereits heute eine wichtige Rolle bei der Bewaltigung des Struk-
turwandelsim Rheinischen Revier. Der neue Energy Campus und
die hierin Zukunft entwickelten Losungen flr die Energiewende
konnen dabei wichtige Impulse geben. Daher beteiligen wir uns
gerne an diesem Vorhaben.”

Richrath: ,Wir sind fest davon Uberzeugt, dass an unserem
Standort im Rheinland beste Voraussetzungen fir eine erfolg-
reiche Gestaltung der Energiewende vorliegen, die wir nun unter
anderem gemeinsam mit der TH Koln anpacken. Die Weichen
flr eine nachhaltigere Zukunft als Netto-Null-Emissionen-Un-
ternehmen haben wir schon gestellt. Jetzt geht es darum, uns
fur wissenschaftliche und industrielle Partner sowie Start-ups
zu Offnen, neue Wertschépfungsketten zu erschlieften und so
einen nie dagewesenen Transformationsprozess zum Erfolg zu
flhren.” <

Cornelia Wolber
Pressesprecherin

Shell Deutschland GmbH
Suhrenkamp 71-77

D-22284 Hamburg

T +49 40 6324-5650
shellpresse@shell.com
www.shell.de
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Datenexporte in Drittlander -
neue Standardvertragsklauseln
und Angemessenheitsbeschluss
fur das UK

Text: Dr. Jens Eckhardt und Stefan ERer

Der Export personenbezogener Daten in Drittlander unterliegt nach den Vorschrif-
ten der Datenschutz-Grundverordnung (DS-GVO) besonderen Voraussetzungen,
denn personenbezogene Daten genieBen dort oft nicht denselben Schutz, wie
in EU- und EWR-Staaten. Die EU-Kommission hat in diesem Zusammenhang zwei
fiir die Praxis sehr bedeutende Beschliisse verdffentlicht: Neue Standarddaten-
schutzklauseln fiir den Drittlandtransfer und den Beschluss zur Angemessenheit
des Datenschutzniveaus in UK.

Standarddatenschutzklauseln zum Drittlandtransfer
Um einen Datentransfer auch in Drittstaaten zu ermdglichen
und gleichwohl ein ausreichendes Datenschutzniveau sicher
zu stellen, hat die EU-Kommission sog. Standardvertrags-
klauseln genehmigt. Diese vorgefertigten Vertragsmuster
konnen von Unternehmen in Vertrédgen mit ihren in Drittlan-
dern ansdssigen Vertragspartnern verwendet werden und
stellen den Datentransfer damit auf eine rechtskonforme
Grundlage.

Am 07.06.2021 sind von der EU-Kommission neue Standard-
vertragsklauseln fir den Drittlandtransfer verdffentlicht

©thodonal/stockadobe  \yorden. Giiltigkeit erlangen die neuen Klauseln ab dem
27.06.2021.

Nach dem Beschluss der EU-Kommission stellen die bisherigen Standardvertragsklau-
seln bis zum 27.12.2022 allerdings noch geeignete Garantien dar, sofern die vertraglichen
Verarbeitungsvorgange unverandert bleiben. Vereinfacht gesagt bedeutet dies, dass vom
27.9.2021 bis zum 27.12.2022 eine Ubergangsfrist [auft, in welcher die alten Klauseln durch
die neuen Klauseln ersetzt werden missen. Werden die Verarbeitungsvorgange in diesem
Zeitraum gedndert, missen die alten Klauseln direkt durch die neuen Klauseln ersetzt

werden.
Unternehmen sollten sich moglichst frithzeitig mit den neuen Standardvertragsklauseln
befassen, denn aller Erfahrung nach sind 15 Monate ein durchaus kurzes Zeitfenster fir

eine Umstellung.

Die neuen Klauseln sind modular aufgebaut, d.h. in einem Muster sind verschiedene
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Konstellationen erfasst. Die Module regeln vier Transfermoglich-
keiten:

« Transfervon Verantwortlichen an Verantwortlichen

« Transfervon Verantwortlichen an Auftragsverarbeiter

« Transfervon Auftragsverarbeiter an Auftragsverarbeiter
« Transfervon Auftragsverarbeiter an Verantwortliche

Dementsprechend gibt es nur noch ein Muster und nicht mehr
wie bisher drei verschiedene Muster. Dieser modulare Aufbau
dirfte damit auch die Moglichkeit eréffnen, mehrere Konstel-
lationen der Zusammenarbeit in einem Vertragsdokument zu

regeln.

Allerdings kénnen auch die neuen Standardvertragsklauseln
die rechtlichen Rahmenbedingungen im Drittland nicht andern.
Damit sind auch bei Anwendung der neuen Klauseln erganzende
Prifungen der Rechtslage und Praxis im Drittland und ggfs. die
Ergreifung zusatzlicher SchutzmalRnahmen notwendig.

In Bezug auf einen Datenexport in die USA hatte bereits der
Europdische Gerichtshof in seinem Urteil ,Schrems I1I“ vom
16.07.2021 das Datenschutzniveau in den USA bewertet und fir
unzureichend befunden. Im Fall von Dateniibermittlungen in
die USA sind daher in jedem Fall ergénzende Malinahmen erfor-
derlich, die einen Zugriff der US-Behdrden auf die verarbeiteten
Daten verhindern — was allerdings in der Praxis nur flr wenige
Falle denkbar ist.

Beschluss zur Angemessenheit des Datenschutzniveaus in UK
Infolge des Brexit ist das Vereinigte Konigreich nicht mehr in der
EU und damit Drittland. Am 30.6.2021 lief die Ubergangsfrist ab,
wahrend der das Vereinigte Konigreich datenschutzrechtlich wie
ein EU-Mitgliedstaat behandelt wurde.

Erst am 28.6.2021 kurz vor Ablauf der Ubergangsfrist erging der
von vielen Unternehmen dringend erwartete Beschluss der
EU-Kommission zur Angemessenheit des Schutzes personenbe-
zogener Daten durch das Vereinigte Konigreich. Damit bedarf es
bei einem Datentransfer in das Vereinigte Kénigreich nun keiner
weiteren Prifungen, ob das dortige Datenschutzniveau dem der
DS-GVO entspricht.

Der nunmehr erlassene Angemessenheitsbeschluss bietet gegen-
Uber den weiteren von der DS-GVO vorgesehenen Instrumenten
zur Erméglichung eines Datentransfers in Drittstaaten, wie die
Vereinbarung von Standardvertragsklauseln oder die Einholung
einer Einwilligung des Betroffenen, wesentliche Vorteile. Er be-
wirkt - vereinfacht gesagt -, dass flr das gesamte Empfangerland
die Einhaltung des Schutzniveaus der DS-GVO als erfullt gilt.

Der Angemessenheitsbeschluss erleichtert auch die Bewertung
der Rechtslage im Empféngerland nach Mafgabe des Urteils
,Schrems 11 des EUGH. Denn der Datenlbermittler darf sich in-
soweit auf die Bejahung der Angemessenheit des Schutzniveaus

im Drittland verlassen.

Rechtliche Auseinandersetzungen ber die Wirksamkeit des
Angemessenheitsbe-
schlusses erscheinen
aber vorprogrammiert.
Denn mit Blick auf die
Uberwachungsgesetze
im Vereinigten Konig-
reich ist bereits in der
Vergangenheit  Kritik
am dortigen Daten-
schutzniveau gedulbert
worden. <

Dr. Jens Eckhardt
Rechtsanwalt
Fachanwalt fir

Informationstechnologierecht

Datenschutz-Auditor (TUV)
Compliance-Officer (TOV)

eckhardt@derra-d.de

Stefan ERer
Rechtsanwalt
Fachanwalt fir Arbeitsrecht

esser@derra-d.de

Derra, Meyer & Partner
Rechtsanwalte PartGmbB
Immermannstr. 15

40210 Disseldorf

T+49211 17520 660
www.derra.eu
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Tierernahrung aus
Verantwortung

Individuelle Futterung mit Zusatznutzen und einer
grolden Prise Tierliebe fiir Hund und Katze

Text: Thorben Allkemper

Mit seinem Ursprung 1957 in Hamburg ist Dr.Clauder ein wahres Urgestein in der

Tiererndahrungsbranche. Als modernes, inhabergefiihrtes Familienunterneh-

men mit Sitz in Hamminkeln am Niederrhein ist die Dr.Clauder solutions for pets
GmbH heute iiber den gesamten Globus verteilt in
65 Landern aktiv und beschéftigt rund 100 Mitar-
beiterinnen und Mitarbeiter. Die Tierliebe als Leit-
gedanke bei der Produktentwicklung wird im gan-
zen Unternehmen gelebt - nicht zuletzt durch zehn
Biirohunde und die Tatsache, dass nahezu jeder bei
Dr.Clauder selbst Tierhalter ist. Das Motto ,Tie-
rerndhrung aus Verantwortung* ist fiir die Marke
somit weit mehr als ein Slogan.

Seine internationalen Geschdfte (berldsst Dr.Clauder
in aller Regel nicht dem Zufall. Hier geht grundsétzlich
eine Landerpotentialanalyse voraus, die die Grundlage
flr weitere Aktivitdten darstellt. Sind die Prioritédten in-

Die geschdftsfuhrenden Gesellschafter Malte Hibers und Alexander Gerards | sive der Sortimentsméglichkeiten definiert, so macht

Dr.Clauder

solutions for pets GmbH

sich das Unternehmen an die Arbeit in diesen Landern
und Regionen Potential-Partner zu finden. Dabei legt es die Geschicke in einem Land im
Allgemeinen nichtin eine Hand, sondern teilt Ldnder in Regionen und Vertriebsgebiete auf.
Abhéngigkeit, Tragheit und Sattigung treten dann in aller Regel nicht auf.

Personlicher Kontakt

Die Wege, die Dr.Clauder zur erfolgreichen Kundenakquirierung nutzt, sind vielfaltig. Mal
gibt es eine Anfrage von einem Importeur oder GroRhandler auf der Suche, in anderen
Fallen wird der Empfehlung eines bestehenden Kontaktes gefolgt. Durch Eigenrecherche
stolt das Unternehmen gleichermalien auf neue Partner, doch besonders der persénliche
Kontakt auf Messen 6ffnet viele Tren fir eine erfolgreiche Zusammenarbeit. Dort werden
Kontakte gesammelt und zu gegebener Zeit intensiv bearbeitet. Dr.Clauder evaluiert, wel-
che Messen oder Events ebenfalls in dem jeweiligen Land des Kunden interessant sind und

unterstitzt ihn dabei, die Marke Dr.Clauder’s zu platzieren.
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Herausforderungen der Auslandsaktivitaten présentieren sich in
aller erster Linie in Form von Burokratie und Zeit. Dazu zahlen
langwierige und kostspielige Registrierungsprozesse gleicher-
malfen wie l&nderspezifische Hirden: Bestimmte Inhaltstoffe
sind beispielsweise in einzelnen Landern nicht erlaubt. Dem-
nach wird ein ganzheitliches Konzept definiert, welches alle
Anforderungen erfillt: Von der Marken- und Sortimentspolitik,
Preis- und Kommunikationspolitik, Administration bis hin zu
wirtschaftspolitischen Barrieren. Sobald die Produkte regis-
triert sind kimmert sich der Kunde gemeinsam mit den Key
Accounts um die Erstorder und damit Warenverfligbarkeit. Die
Key Accounts sind regelmaldig bei den Kunden vor Ort im Markt
und helfen bei der Marktentwicklung ganz gemaf der Philoso-
phie der Marke Dr.Clauder's. Kein Kunde wird zum Kunden ohne
Versicherungsschutz. Eine gute Bonitat bildet die Basis fir eine
gemeinsame erfolgreiche und nachhaltige Zusammenarbeit.

Dr.Clauder’s Tiernahrungs-Showroom

Auf verschiedenen Online-Messen konnte das Unternehmen in
den vergangenen Monaten nicht nur mit seiner Marke Dr.Clau-
der’s sondern auch mit seiner Private Label Division Pet Care
Only neue Highlights und Services prasentieren. Auch wenn der
personliche Kontakt ausfallen musste, zeigt sich das Team be-
geistert iber den regen virtuellen Austausch und ist dankbar fir
das Vertrauen seiner Kunden. ,Wir sind stolz auf unsere Dr.Clau-
der’s Family, welche unser Leistungsangebot und unsere Lei-
denschaft fiir Tiererndhrung Kunden sowie Neukunden auch auf
digitalem Wege naherbringen konnte®, sagt das Unternehmen
und freut sich Uber die Festigung bestehender Kontakte und
das Knlpfen neuer Beziehungen. Nachhaltigkeit, Zeitersparnis,
Effizienz und Flexibilitét fir Kunden und Hersteller - all das sind
Vorteile, die eine virtuelle Messe mit sich bringt. Die Zukunft wird
hybrid. Neben traditionellen Messen werden digitale Formate
mehr und mehr entstehen. Eines bleibt aber unverzichtbar: Der
personliche Kontakt!

IFS Food Zertifizierung

Das Dr.Clauder’s Sortiment umfasst rund 400 Artikel fir Hund
und Katze, hergestellt in eigener Produktion und frei von
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chemischen Zusatzen. Sie alle verfiigen Uber individuelle Zu-
satznutzen, Uber die sich Kunden bei einer Erndhrungshotline
informieren konnen. Die hohe Produktionsqualitat und Verar-
beitungstatigkeiten des Unternehmens wurden bereits mehr-
fach in Folge durch die IFS Food Zertifizierung bestatigt, im
Bereich Bio-Herstellung wurde eine bestehende Zertifizierung
jlngst geprift und verldngert. Neu in 2021 werden die Broker &
Logistik Zertifizierungen folgen.

Sowohl das Tierwohl als auch das Wohl seiner Mitarbeiter und
Mitarbeiterinnen hat sich Dr.Clauder als verantwortungsvolles
regionales Unternehmen zum Ziel gesetzt. Neben nachhaltigen
und umweltfreundlichen Tatigkeiten setzt sich der Tierernah-
rungsexperte mit sozialen Projekten und Spendenaktionen fiir
das Wohl von Mensch und Tier ein. Dabei bekommt er sogar
prominente Unterstiitzung, etwa von Oli.P, Detlef Steves oder
Jirgen und Ramona Drews. In Kooperation mit Spix fordert das
Unternehmen aufRerdem Menschen mit Einschrankungen, es
unterstitzt den Lions und Rotary Club und ist Mitglied des For-
dervereins der Westfélischen Hochschule.

Das Beste fiir Tiere
All das Engagement und die Arbeit zahlen sich aus: Die auf den
Endverbraucher ausgerichteten Werbeaktivitaten und exzellen-
ten Produktqualitdten haben Dr.Clauder jingst den Weg in die
Riege von ,Deutsch-
lands Beste® und ,Das
Beste fir Tiere® von
Focus Money geebnet.
LEs ist toll zu sehen,
dass die Kunden uns
vertrauen und die
Marke Dr.Clauder's
auch nach aufRen die
Werte verkorpert, fur
die wir taglich unser
Bestes geben®, sind

sich die geschaftsfih- Malte Hiibers und

renden  Gesellschaf- Alexander Gerards
ter Malte Hibers und Geschaftsfiihrende
Alexander Gerards Gesellschafter
einig. «

Dr.Clauder solutions for
Alle Fotos © Dr.Clauder pets GmbH

Auf dem Stemmingholt 41
D-46499 Hamminkeln

T+49 285690930
info@dr-clauder.com
www.dr-clauder.com
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Hamburger Hafen
fit fur die Zukunft

Text: Ingo Egloff

Der Hamburger Hafen hat in der Corona-Krise tadellos funktioniert. Insbesondere
der Eisenbahnverkehr hat sich einmal mehr als systemrelevant und verlasslich
herausgestellt.

Der Hafen hat trotz der schweren Zeit die Weiterentwicklung von Wirtschaft, Transport und
Logistik nicht verschlafen. Gern wird darlber geredet, dass Schifffahrt und Hafen alte Wirt-
schaft seien. Aber in Wirklichkeit gibt es keinen Bereich, der in den letzten 50 Jahren so sehr
der Umwandlung unterworfen war und sich neuen Herausforderungen gestellt hat.

Mit der Erfindung des Containers ging eine revolutiondre Entwicklung der Logistik einher.
Ganze Hafenlandschaften mussten umgestaltet werden, weil man weniger Liegeplatze in Ha-
fenbecken brauchte und stattdessen grofse Lagerflachen fiir Boxen und Umschlaganlagen
flr den Hinterlandverkehr schaffen musste. Wer eine Karte des Hamburger Hafens aus den
sechziger Jahren mit einer heutigen vergleicht, wird ihn kaum wiedererkennen.

Der Hamburger Hafen verfiigt heute Uiber vier moderne Containerterminals, die zum Teil voll
digitalisiert sind. Das Terminal Altenwerder (CTA) ist zudem klimaneutral. Die Vernetzung der
Warenstrome durch digitalisierte Prozesse hat nicht nur fiireinen hoheren Umschlag gesorgt.
Auch kann jetzt alles zielgenauer geplant und gesteuert werden. Das Hamburg Vessel Coor-
dination Center (HVCC) zum Beispiel steuert punktgenau die Anldufe von Grofschiffen, Fee-
derschiffen und neuerdings auch von Binnenschiffen. Auch landseitig baut Hamburg seine
Infrastruktur zielgerichtet aus, trennt Schiene und StralRe durch neue Briicken wie bei der
Kattwyk- und Rethebriicke und erhéht damit Durchlaufgeschwindigkeit und Kapazitaten.
Moderne, intelligente Wartungssysteme sorgen hier flr rechtzeitige Reparaturen und helfen
Ausfalle zu vermeiden.

Ebenso erfreulich ist die Fertigstellung der Fahrrinnenanpassung der Unter- und Aulbenelbe.
Dank dieser Malknahme konnen jetzt schon Schiffe mit héherem Tiefgang den Hamburger
Hafen anlaufen. AuRerdem konnen sich GroRschiffe nun in der Begegnungsbox einfacher
passieren. Im Maj erfolgte die erste Freigabe, im zweiten Halbjahr 2021 kann die Schifffahrt
dann die neue Tiefe und Breite der Elbe vollstandig nutzen. Diese Entwicklung ist fir Ree-
dereien ein positives Signal, denn der Hamburger Hafen passt sich den immer grofer wer-
denden Schiffen und Transportmengen an. Zudem eréffnet die Fahrrinnenanpassung dem
Hafen neue Geschéftsfelder, weil deutlich schwerere Exportladung umgeschlagen werden
kann.

Doch mit diesen Projekten und Entwicklungen ist noch nicht alles getan. Um fit firr die Zu-
kunft zu sein, werden auch neue Technologien im Hamburger Hafen erprobt und eingesetzt.
Die 5 G - Technologie zum Beispiel wird derzeit unter Echtzeit-Bedingungen getestet. Ham-
burg ist einer von nur zwei europdischen Projektstandorten. In der Zukunft soll damit auch
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Luftbild vom Hafen (© HHM/Michael Lindner)

autonomes Fahren ermoglicht werden. Langst sorgen Drohnen nicht nur fiir schone Luftbil-
dervom Hafen, sondern werden auch bei der Untersuchung von Bauwerken eingesetzt und
Unterwasserdrohnen helfen beim Aufspiiren von Schaden an Kaimauern.

In vielen Bereichen des Hafens hat die Zukunft also schon begonnen. Bald werden Schiffe
mit Brennstoffzellentechnik im Hafen unterwegs sein. Alternative Antriebe zur Reduzierung
von schadlichen Emissionen werden nicht nur in der Schifffahrt Thema sein, sondern die ge-
samte Logistikkette verandern.

Weitere Schritte in Richtung Zukunft werden folgen, denn der Senat verfolgt mit seiner ,\Was-
serstoffstrategie* die vollige Umgestaltung der fossilen Industrie, von Fuhrparks und der
Hafenschifffahrt. Um dies alles zu ermoglichen, sollen im Hafen nicht nur Industriebetriebe
umgeristet werden. Auf dem Geldnde des Kraftwerks Moorburg soll ein 100 MW-Elektroly-
seur gebaut werden, um griinen Wasserstoff direkt vor Ort zu produzieren. Zudem schreiten
die Pléne fiir ein Wasserstoff-Importterminal voran, denn Deutschland kann den Bedarf an
griinem Wasserstoff nicht allein decken.

Der Hamburger Hafen bereitet sich aktiv auf die Zukunft vor, arbeitet standig an innovativen

undintelligenten Losungen und scheut nicht vor neuen Herausforderungen. Denn Fortschritt
kommt nicht von allein. <
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Ingo Egloff
Vorstand

Hafen Hamburg Marketing
e.V.

Pickhuben 6

20457 Hamburg

T+4940 37709 101
egloff@hafen-hamburg.de

www.hafen-hamburg.de
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Regional Head
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Lieferketten im
Zeichen derdrei R

Text: Bastian Frien

Resilienz statt Effizienz: Zwei Drittel der Lieferkettenmanager wollen sich nach den
Erschiitterungen durch Handelskriege und Pandemie neue oder weitere Lieferanten
suchen. Doch Resilienz hat ihren Preis. Wer ist bereit, ihn auch zu zahlen?

Wie stark die globalen Lieferketten erschittert sind, ist noch gar nicht sichtbar. Die Lock-
downs in vielen Landern weltweit fihrten zwar zu Produktionsausféllen — doch weil die
Nachfrage ebenfalls abrupt sank, fielen diese Ausfalle weniger ins Gewicht. So war mancher
Abnehmer sogar ganz dankbar, dass er keine Waren geliefert bekam, die sowieso niemand
gekauft hatte. Doch auch wennsich die Nachfrage wieder normalisiert, wird das globale Sys-
tem der Lieferketten nicht das alte sein, darin sind sich viele Unternehmen und Berater einig.

Die Zahlen unterscheiden sich je nach Studie, doch die Richtung ist deutlich: Eine Mehrheit
der Supply Chain Manager weltweit denkt intensiv Gber Verdnderungen in der eigenen Lie-
ferkette nach. Mehr Lieferanten, andere Lieferanten - und diese moglichst nah, geografisch
gesehen. Das verspricht nicht nur mehr Sicherheit gegen Pandemien oder andere Katastro-
phen, sondern schiitzt auch vor Strafzéllen und anderen Gefahren eines Handelskriegs. Drei
R sollen helfen: Responsivitat, Rekonfiguration und Resilienz. Schneller auf Unterbrechun-
gen reagieren zu kdnnen durch ein Netz aus Lieferanten an unterschiedlichsten Standorten,
um die eigene Produktion damit absichern zu kdnnen - das ist das Ziel.

Prio 1: Bestehendes sichern

,Eswird in den Unternehmen gerade viel dartiber nachgedacht, wie die Zukunft der eigenen
Lieferketten aussehen kann. Konkret entschieden wurde allerdings noch nichts. Das kann
auch noch einige Jahre dauern®, beobachtet Amil Walia von der Deutschen Bank. Als Leiter
Supply Chain Finance hat er nicht nur den deutschen Markt im Blick, sondern sieht auch
die Entwicklungen in ganz Europa, im Nahen Osten und in Afrika. Die Diskussionen werden
Uberall gefiihrt. Konkret umgesetzt werden jedoch gerade ganz andere MalRnahmen.

,Weil durch die Corona-Krise viele Unternehmen insolvenzgefahrdet sind, geht es Abneh-
mern momentan vor allem darum, die Solvenz ihres Lieferanten zu sichern - beispielsweise
durch friihe Zahlungen®, sagt Walia. In vielen Bereichen sei es gar nicht moglich, kurzfristig
den Lieferanten zu wechseln. ,Das sind teils langjahrige Beziehungen — man kennt die Qua-
litat, die Zuverlassigkeit, die Spezifikationen. Das aufzugeben birgt auch ein grofes Risiko.”

Die Kosten der drei R

Darum haben selbst Groltkonzerne in bestimmten, sehr anspruchsvollen Bereichen nur ei-
nen einzigen Zulieferer — weltweit. Dabei ist nicht unbedingt das Know-how des Lieferan-
ten entscheidend, sondern sein Maschinenpark. Wird insgesamt nur eine geringe Stlickzahl
sehr anspruchsvoller Produkte hergestellt, sind die Fixkosten enorm. Gabe es einen zweiten
Lieferanten, wiirde sich die Abnahmemenge halbieren, die Kosten fr die Maschine blieben
aber identisch. Die Stiickkosten wiirden sich - sehr vereinfacht gerechnet - schlagartig ver-
doppeln.
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In anderen Bereichen ist eine Re-Regionalisierung gar nicht mog-
lich, weil die bendtigten Rohstoffe beispielsweise fiir Prozessoren
oder Elektroantriebe nur in wenigen Regionen der Welt Uber-
haupt abgebaut werden kénnen.

Aber selbst bei relativ einfach herzustellenden Produkten wie
Bekleidung kann die Produktion nicht einfach nach Mitteleuropa
zuriickgeholt werden. Einen Turnschuh in Italien herzustellen ist
vier Mal so teuer wie in China. Auch wenn Robotik in vielen Berei-
chen helfen kénnte, den Preisschock hoherer Arbeitskosten abzu-
mildern, wird es fast immer teurer, andere und mehr Lieferanten
in die eigene Produktionskette einzubinden. Andere Ansatze wie
eine grofere Bevorratung binden Kapital und produzieren damit
ebenfalls Mehraufwand. Wer soll diese Mehrkosten tragen?

,Diese Frage wird der Markt beantworten®, sagt Walia. In ausge-
suchten Bereichen wie Pharma mag die Bereitschaft der Kaufer,
mehr flr ein Produkt zu zahlen, durch Covid-19 gestiegen sein.

Auch begehrte Technologien kdnnten
preiselastisch sein. Fiir die Textilbran-
che dirfte das hingegen kaum gelten.
Sollte die Wirtschaftskrise langer an-
dauern, wird darunter der Konsum
leiden. Eine Preiserhdhung wird dann
schwer durchzusetzen sein.

Der Charme der europdischen
Peripherie

Die Losung konnte - zumindest aus
Sicht deutscher Hersteller — in der
europdischen Peripherie liegen. In
den Fokus riicken darum Ldnder in
Osteuropa, die nach dem Fall der
Mauer schon einmal profitiert hatten:
glinstiger als Hochlohnstandorte wie
Deutschland, ndher als die glinstigen Regionen in Ostasien. Und:
angesichts der geplanten Haftung von Abnehmern bei Verstofen
ihrer Lieferanten gegen Sozial- und Arbeitsstandards im Lieferket-
tengesetz auch weniger riskant.

Tschechien ist bereits grofster auslandischer Lieferant der deut-
schen Autoindustrie, aber auch Portugal hat schon vor dem
Corona-Ausbruch eine deutliche Nachfrage als Produktionsstand-
ort erlebt. Polen und Rumanien buhlen verstarkt um Investoren:
Polen kiindigte Mitte Juni 2020 deutliche Steuererleichterungen
an, Rumanien Anfang Juli staatliche Hilfen fir Greenfield-Investi-
tionen. Im Dunstkreis Europas hat Marokko bereits knapp 70 Au-
tozulieferer als Standort tiberzeugen kdnnen, PSA (u.a. Peugeot)
hat seine groRte Produktion auferhalb Frankreichs und Chinas
dort eroffnet. Den Ausschlag diirften nicht zuletzt Anreize wie kos-
tenlose Grundstiicke und Steuererleichterungen gegeben haben.
All das kdnnte den Unternehmen helfen, die Kosten der Regiona-
lisierung zu senken.
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"Man kennt die Qualitat,
die Zuverlassigkeit, die
Spezifikationen der beste-
henden Lieferanten. Das
aufzugeben birgt auch
ein grofses Risiko."

Anil Walia

Die Near-Shoring-Tendenzen dirften sich nicht auf Europa be-
schrénken. Weil China als Absatzmarkt inzwischen fur viele Bran-
chen beinahe ebenso wichtig ist wie als glnstige Lieferquelle
- oder in Zukunft werden konnte -, werden auch européische
Unternehmen in der Region bleiben. Es kdnnten sich allerdings
regionale Lieferkettengeflechte ,aus der Region fir die Region“ in
Ostasien etablieren. Statt eines globalen Netzes gdbe es verschie-
dene regionale Hubs. Ob deutsche Kunden dann aber bereit sind,
mit einem entsprechenden Aufpreis das ,europdische® Produkt
zu kaufen - oder das glinstigere aus dem asiatischen Raum, wird
abzuwarten sein. Denn warum sollten die bereits erprobten glo-
balen Liefermoglichkeiten in Zukunft nur B2B-Kunden vorbehal-
ten bleiben?

Vielleicht doch ganz anders

Es kann auch anders kommen: Das bewadhrte internationale
Netz an Lieferbeziehungen konnte groftenteils unverdndert
weiterbestehen. Allerdings wiirden
Frihwarnindikatoren und eine bes-
sere Transparenz Uber die gesamte
Lieferkette bis zum Endabnehmer
schnellere Reaktionen zulassen. Nicht
in allen Branchen, aber zumindest in
weniger sensiblen Bereichen wére
dies eine Moglichkeit, die schlimms-
ten Auswirkungen abzumildern. Die
digitalen Moglichkeiten dazu beste-
hen l3ngst. Sie missten nur konse-
quent umgesetzt werden, vor allem
die unterschiedlichen Schnittstellen
missen miteinander verbunden wer-
den. Heute weily ldngst nicht jeder
Abnehmer, wer der Lieferant seines
Lieferanten ist. Umso Uberraschender
kommt dann der Lieferausfall. Weily
der deutsche Hersteller hingegen, dass sein tschechischer Liefe-
rant von Lieferungen aus Nicaragua abhéngig ist, kann er frihzei-
tig auf eine Naturkatastrophe dort reagieren. Wenn er nicht nur
die eigenen Lagerbestdnde kennt, sondern auch weil%, wo sich
Vorprodukte befinden und wie gut die Lager des Lieferanten ge-
fullt sind, weils er besser, wie lange er seine Kunden noch belie-
fern kann. Die Umsetzung wird nicht einfach sein, aber in vielen
Féllen glinstiger als eine Standortverlagerung. Das Ende der Glo-
balisierung sollte nicht zu friih ausgerufen werden. <

Der Beitrag erschien erstmalig im Magazin esults. FinanzWissen
fiir Unternehmen’; Ausgabe Herbst/Winter 2020. Veréffentlichung
mit freundlicher Genehmigung der Deutschen Bank. Den Link
finden Sie hier.
https://www.deutsche-bank.de/ms/results-finanzwissen-fuer-
unternehmen/international/lieferketten-im-zeichen-der-drei-r.
html
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Neue Praferenzursprungsregeln
im Pan-Europa-Mittelmeer-Raum

Neue Chancen fur Unternehmen?

Text: Manuel Sieben

Am 7. Dezember 2020 wurde vom Rat der EU ein Paket von 21 Beschliissen verab-
schiedet (vgl. ABL. EU 2020 Nr. L 419 und L 424), um den Handel zwischen der Eu-
ropdischen Union und den Nachbarldndern in der Pan-Europa-Mittelmeer-Region
zu fordern.

Auf Basis dieser Beschliisse sollen die Freihandelsabkommen zwischen der EU und 20 Han-
delspartnernin der Region aktualisiert und die darin enthaltenen Ursprungsregeln moder-
nisiert werden. Ziel dieser Modernisierung sind flexiblere und unternehmensfreundlichere
Ursprungsregeln. Das Zieldatum fur die Annahme dieser Anderungen und ihr Inkrafttreten
mit moglichst vielen Vertragsparteien ist der 1. September 2021.

Die modernisierten Ursprungsregeln wurden bereits am 30.12.2019 im Amtsblatt der Eu-
ropdischen Union L 339 veroffentlicht. Durch diese Vorschldge werden die bilateralen Ab-
kommen der EU mitfolgenden Léndern berihrt: Island, Liechtenstein, Norwegen, Schweiz,
Faroer, Tirkei, Agypten, Israel, Jordanien, Libanon, palastinensische Gebiete, Georgien,
Republik Moldau, Ukraine, Albanien, Bosnien und Herzegowina, Nordmazedonien, Monte-
negro, Serbien und Kosovo.

Mit Beschluss Nr. 1/2021 (ABL. EU 2021 Nr. L 164) ist Jordanien das erste Land, das sich zur
Anwendung der modernisierten Ursprungsregeln mit der EU ab 01.09.2021 bekannt hat.

Die wichtigsten eingefiihrten Verbesserungen sind:

+ Flexiblere und einfacher zu erfiillende Ursprungsregeln, z. B. Abschaffung von ku-
mulativen Anforderungen, hoherer Anteil an Vormaterialien ohne Ursprung, neue
Regeln fur Textilien (bestimmte Veredelungsvorgdnge verleihen den Ursprung), Mul-
tiple-Choice-Regeln fir Chemikalien (z.B. kdnnen chemische Reaktionen bereits
den Ursprung verleihen),

. Préferenzkalkulation auf Basis von Durchschnittswerten,

« Erhohung der Allgemeinen Toleranz (Waren, die die Ursprungsregeln nicht erfillen
mussen) von 10 % auf 15 %,

«  Flexibilisierung der regionalen Ursprungskumulierung (Einfihrung der ,vollen Ku-
mulierung fir die meisten Produkte),

« Abschaffung des Draw-Back-Verbotes fir die meisten Produkte,

« Ersatzder ,Direktbeférderungsregel“ durch eine ,Nicht-Manipulations“-Regel,

« Abschaffung der EUR-MED; Mdglichkeit, formliche Praferenznachweise durch Ur-
sprungserklarungen von Ermdchtigten und ggf. auch Registrierten Ausfihrern zu
ersetzen und elektronische Praferenznachweise auszustellen.

Da keine Einigung zwischen allen Abkommenspartnern erzielt werden konnte (es schei-
terte wohl an der Zustimmung von Algerien, Marokko und Tunesien), sollen die revidierten
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Regeln zunidchst als Alternative zu denen des bisherigen Regionalen Ubereinkommens
Uber Pan-Europa-Mittelmeer-Préferenzursprungsregeln (ABL (EU) Nr. L 54/2013) gelten.

Das bisherige Regionale Ubereinkommen bleibt somit anwendbar, solange die tUberar-
beitete Fassung nicht einstimmig angenommen wurde. Wéhrend dieser Ubergangsphase
kommt es somit zu einer parallelen Anwendbarkeit des ,alten* Regionalen Ubereinkom-
mens und der modernisierten Ursprungsregeln. Die Unternehmen kdnnen somit ent-
scheiden, mit welchen Regeln sie arbeiten mochten. Allerdings wird in den Nachweisdo-
kumenten auch vermerkt werden miussen, welche Ursprungsregeln angewandt wurden,
denn insbesondere fiir den Bereich der Kumulierung kann ausschlieRlich mit den ,alten”
oder den ,neuen” Regeln gearbeitet werden, es entstehen somit zwei unterschiedliche
Kumulierungszonen.
Manuel Sieben

Wenngleich durch die moderneren und toleranteren Ursprungsregeln eine Vereinfachung StB, MCA, Dipl.-Fw. (FH)
fur die Wirtschaft angedacht ist, wird dies wohl durch diesen zumindest ibergangsweise Fachberater fiir Zélle und
hoheren administrativen Aufwand in Frage gestellt. Nichtsdestotrotz lohnt es sich fur
Unternehmen, sich moglichst frihzeitig mit den neuen Regeln vertraut zu machen, die

Verbrauchsteuern

Anwendbarkeit mit den verschiedenen Handelspartnern zu beobachten und ggf. bereits ersz:::::;tb;':;ungs-
Schritte zur innerbetrieblichen Umsetzung in die Wege zu leiten. < AWB Rechtsanwalts-

gesellschaft mbH
Konigsstralie 46

48143 MUnster
T+4925162030690
F+492516203069 1
info@awb-international.de
www.awb-international.de
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AWA

AUSSENWIRTSCHAFTS-AKADEMIE

Text: Matthias Merz

25 ist ein gutes Alter: Die grauen Haare sind noch in weiter Ferne, Gehor und Seh-

kraft funktionieren wunderbar. Vital und fit freut man sich des Lebens und der
Sprung zur 30 scheint noch weit
entfernt. Wird man ein Vierteljahr-
hundert alt, liegen die besten Jahre
noch vor einem. Doch gilt diese weit
verbreitete Ansicht auch fiir Unter-
nehmen? 2021 kann es die AWA AUS-
SENWIRTSCHAFTS-AKADEMIE her-
ausfinden. Der Seminaranbieter fiir
Zoll- und AuBenwirtschaftsrecht fei-
ert seinen 25. Geburtstag. Matthias
Merz, Geschéftsfiihrer der AWA, hat
das Unternehmen ,aufwachsen*
sehen und war seit der Geburts-
stunde der AuBenwirtschafts-Aka-
demie dabei.

Die grofbe Jubildums-Party war eigent-

lich fir Anfang dieses Jahres geplant,

OAWA  aber die Pandemie hat uns einen Strich

durch die Rechnung gemacht. Aufgeschoben ist aber nicht aufgehoben und so werden wir

sicherlich noch die Korken knallen lassen, sobald wir wieder diirfen. Es macht mich stolz,

dass die AWA zu einer bekannten GroRe in der Aulkenwirtschaftsszene geworden ist, ge-
rade wenn man bedenkt, wie klein wir gestartet sind.

Unter dem Dach der Juristischen Fakultdt der Universitat Miinster nahm die Geschichte
der AWA ihren Lauf: Den fachlichen Input lieferte zunachst Prof. Dr. Hans-Michael Wolff-
gang, heute Leiter des ,Institute of Customs and International Trade Law* und nach wie vor
AWA-Dozent. Durch ihn lernte ich die Aultenwirtschaftsszene kennen und knlipfte wichtige
Kontakte. Der Markt war damals tiberschaubar. Wodurch wir uns vor allem von anderen
Anbietern unterschieden, war und ist der akademische Hintergrund. Anfangs rekrutier-
ten wir Studentinnen und Studenten aus unserem nédheren Bekanntenkreis, um die stetig
steigende Nachfrage zu stemmen. 2001 stellten wir die erste Auszubildende zur Veranstal-
tungskauffrau ein. Als wir 2004 in die Kénigsstralke umzogen, zéhlte die AWA finf feste Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeiter plus studentische Hilfskréfte. Mit dem stetigen Wachstum
der AWA kamen nach und nach immer mehr Spezialisten zu uns. Heute beschaftigt die
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AWA 30 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter in den unterschied-
lichsten Bereichen an den Standorten in Minster und Minchen.

2018 wurde die AWA Teil der Beck-Gruppe. Wir haben uns zu
dieser starken Partnerschaft mit dem Traditionsverlag C.H.
BECK entscheiden, weil wir dadurch den perspektivischen
Ausbau des Seminargeschaftes auch im juristischen Bereich
schneller und weiter vorantreiben kdnnen. Weitere Meilensteine
der Firmengeschichte sind sicherlich die TUV-Zertifizierung
unserer Lerndienstleistungen sowie die raumliche Vergro-
Rerung des Unternehmens. Eigene Seminarzentren inmitten
der Miinsteraner und Miinchener Innenstadt sorgten all die
Jahre dafir, dass die Pausen zwischen den Seminareinheiten
und einzelnen Seminartagen gerne zum Flanieren und Shoppen
genutzt wurden und hoffentlich bald wieder verstarkt werden.

©AWA

Zugegeben, mit Zoll- und Aulenwirtschaftsrecht dirften viele
Menschen eher ein konservatives Arbeitsumfeld assoziieren, um
esvorsichtig auszudriicken. Lange Blicherregale mit angestaub-
ten Gesetzestexten in grauen Biros etwa und konzentrierte Zoll-
fachleute und Juristen, die sich hinter diversen Stellungnahmen
vergraben. Bei der AWA weht ein anderer Wind und wer unsere
Seminare besucht, wird das schnell merken. Zoll, Exportkon-
trolle, das Préferenzrecht, viele Aspekte des Steuerrechts sowie
weitere AuRenwirtschaftsthemen vermitteln wir lebendig und
verstandlich in einem modernen und angenehmen Lernambi-
ente. In meinen Augen muss das Vermitteln von Zollrecht nicht
immer nur bierernst sein. Eine gesunde Portion Humor im Pa-
ragrafen-Dschungel gehdrt dazu — davon bin ich Uiberzeugt.

Wir durfen uns gliicklich schatzen, dass die AWA in ihren 25 Jah-
ren kontinuierlich und stabil Schritte nach vorne gegangen ist.
Wir haben viele Trends gesetzt. Unsere grofte Herausforderung
erleben wir zurzeit, wie viele Unternehmen sicherlich auch, mit
der Bewaltigung der Folgen der Corona-Pandemie. So rich-
teten wir in den vergangenen Monaten unsere gesamte Energie
auf den massiven Ausbau unseres Webinarangebotes. Dank
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eines engagierten, flexiblen und technikaffinen Teams konnten
wir dadurch auch in Zeiten von Kontaktsperre und Lockdown
weiterhin erfolgreich Wissen zum Zoll- und AulRenwirtschafts-
recht vermitteln.

Wohin die Reise flr Bildungsanbieter in der Post-Corona-Zeit
hingeht, ist schwer abschatzbar. Ich bin mir aber sicher, dass
Kunden das Seminarerlebnis vor Ort und den erlebten Aus-
tausch mit Kolleginnen und Kollegen sowie den Vortragenden
nach wie vor nicht missen mochten. Webinare, oder besser
gesagt E-Learning, wird meiner Meinung nach trotzdem nicht
mehr wegzudenken sein. Hybrid-Modelle konnten helfen, dem
gednderten Weiterbildungsbedarf gerecht zu werden. Damit
gemeint ist eine Mischung aus Prasenzveranstaltung und Strea-
ming. Damit konnen Interessierte entscheiden, Inhalte live vor
Ort oder am PC zu verfolgen.

Wie auch immer — wir sind bereit, uns den Herausforderungen
der kommenden Jahre zu stellen und die Chancen zu nutzen, die
uns der technologische Fortschritt auch fiir den Fort- und Wei-
terbildungsmarkt bietet.

Matthias Merz
Geschéftsflihrender
Gesellschafter der AWB
Steuerberatungsgesellschaft
mbH
Geschaftsflihrer der AWA
AUSSENWIRTSCHAFTS-
AKADEMIE GmbH

AWA
AUSSENWIRTSCHAFTS-
AKADEMIE GmbH
Konigsstrale 46

48143 Munster

T +49 251 83 275 60
F+492518327561
info@awa-seminare.de
WWW.awa-seminare.com
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Wirtschaftlichkeit
vs. Sicherheit

Ein Wettstreit zwischen Industrie,
Gesetzgeber und Lobbyisten

Text: Niclas Lahmer

Ob Dieselskandal, Schuldenkrise, Finanzkrise,
Covid-19 oder die aggressive Ausweitung der chi-
nesischen Wirtschaft - um hier nur einige wenige zu
nennen - die Anzahl der Krisen scheint sich zu meh-
ren. Doch langst erfahren wir nicht von all jenen
Krisen und Herausforderungen unserer Zeit, die ge-
eignet sind, unser Leben nachhaltig negativ zu ver-
andern. Die meisten Krisen und damit verbunde-
nen Herausforderungen scheinen im Hintergrund
still und leise vor sich hinzudarben, ohne das diese
von der Offentlichkeit wahrgenommen werden. Ob
es an der Berichterstattung liegt? Trendworte wie
Fake News 6ffnen sich dazu, wie Kurznachrichten
auf dem Mobiltelefon. Herr Prof. Dr. Norbert Bolz
formulierte es in einem Interview am 01.05.2017
im Gesprach mit Herrn Peter Hahne dazu wie
folgt: »Es liegt nicht etwa daran, dass die Medien
liigen wiirden. [..] Es ist noch viel schlimmer. Sie
verschweigen.«

© Fotalia/MikaelDamkier

Gefahrgut

Vor 4 Jahren, als ich diesen Worten Uber meinem Endgerat lausche, sitze ich in einer Hohe
von Uber 30.000 Fuf in einem Passagierflugzeug Richtung Berlin. Als Ausbilder im Bereich
Gefahrgut von Luftfracht muss ich dabei unweigerlich an die Luftfracht denken, die sich in
jenem Moment unter meinen FiilRen im Passagierflugzeug befindet. Ich schaue die vielen
Passagiere, die um mich herum sitzen an, sehe, dass diese schweigend in ihren Gedan-
ken vertieft sind, nicht wissend und ahnend, welche Gefahr dort unter uns schlummert.
Tatsachlich werden mehr als 50 Prozent der weltweit geflogenen Fracht an Bord von Pas-
sagierflugzeugen geflogen und nicht etwa, wie im Volksmund weit verbreitet, auf Fracht-
flugzeugen. Dazu gehort das Amazon Paket mit der Biichersendung fiir die Nachbarin, aber
eben auch die Lithium Batterie oder schlimmer noch, dass Gefahrgut, welches in erster
Linie nicht einmal als solches erkannt oder deklariert worden ist.

Flugzeugabstiirze

Die Anforderungen fur Versender, Spediteure, Luftfahrtunternehmen und alle weiteren Be-
teiligten in der Lieferkette von Luftfracht sind juristisch klar definiert. Doch wo kein Richter,
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da kein Klager! Trotz einiger Flugzeugabstiirze werden immer noch viele gefahrliche Guter
falsch oder gar nicht deklariert. Der Experte spricht von nicht-deklariertem Gefahrgut. In
Deutschland kann einem solchen Sachverhalt eine Ordnungswidrigkeit gemaf §130 OWiG
folgen. Dazu mussten all diese Verstofe dem Luftfahrt Bundesamt aber zur Kenntnis gelan-
gen. In der Praxis werden Unternehmen nur sehr selten fiir ihr Handeln zur Rechenschaft
gezogen, wenn sie vorsatzlich oder auch unwissentlich den Versand von undeklarierten
gefdhrlichen Guter in Auftrag geben. Manchmal lesen wir von den Ordnungswidrigkeiten
in schwindelerregenden Hohen gegen namhafte Unternehmen. In der Masse aber gehen
diese unter. Das Luftfahrt Bundesamt erhebt dazu seit Jahren eine Statistik. Im Jahre 2018
wurden 171.091 Zwischenfalle, zu welchen wir auch undeklarierte gefahrliche Guter zahlen,
dokumentiert und aufgenommen. Dies ist jedoch nur die offizielle Zahl. Die tatséchliche
Zahl darf deutlich hoher angesetzt werden.

Handgranate

Hinzu kommen die Mengen der Lithium Batterien, die nicht als Gefahrgut erkannt wer-
den, oder die durch Hintertiiren in der Rechtssprechung vom vollregulierten Gefahrgut-
versand freigestellt werden. Diese Batterien befinden sich in den meisten Geraten unserer
Zeit. Unser Mobiltelefon, dem Tablet, der DSLR Kamera und womaoglich auch dem End-
gerdt auf Ihrem Schreibtisch. Ganz zu schweigen von unseren Autos. Diese werden jetzt
umweltfreundlich mit einer Lithium Batterie ausgestattet. Das diese (iber mehr Energie
als eine Handgranate verfiigt, ist den wenigsten bewusst. Und das diese Art von Batte-
rien bei einem Brand nicht so einfach geléscht werden kénnen, ist ebenfalls weitgehend
unbekannt. Damit uns unsere Batterien aber nicht um die Ohren fliegen, gelten die Anfor-
derungen zur Prifung dieser Batterien gemal’ des UN-Manual of Tests and Criteria. Die da-
raus resultierenden Tests, Prifberichte und Zusammenfassung kommen meist aus China
und werden haufiger gefalscht als die Gucci Handtaschen der Damen. Ein ansehnliches
Geschéft entsteht fur all jene, die den Kampf zwischen der Frage der Wirtschaftlichkeit
und Sicherheit ausnutzen mochten. Solange aber die Hohe der Strafzahlung fiir eine Ord-
nungswidrigkeit nur einen Bruchteil der Kosten der ansonsten aufzuwendenden Malinah-
men betrdgt, handeln viele Unternehmen nach dem Grundsatz: Wenn ich erwischt werde,
zahle ich die Ordnungswidrigkeit, habe aber unter dem Strich trotzdem erhebliche Kosten
eingespart.

Bundestagswahl

Ob die politischen Verdnderungen, auch im Hinblick auf die Bundestagswahl im Septem-
ber 2021, hier einen nachhaltigen Wandel versprechen, bleibt ungewiss. So bleibt das
Thema der undeklarierten gefdhrlichen Giter ungehort und ungesehen, bis wieder ein
Flugzeug unfreiwillig vom Radar verschwindet und die Familien der Hinterbliebenen sich
zu Recht fragen: »Warum?«. Ob wir dann eine Gefahrgutkrise haben werden? Wer weify, ob
die Medien darliber berichten und wir davon jemals etwas erfahren. <
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Niclas Lahmer
Referent / Buchautor

EUWISA Europaische
Wirtschafts-

und Sicherheitsakademie
GmbH

Stlvestralbe 41

31785 Hameln

T+49 5151 98 93 90

niclas.lahmer@euwisa.com
WWW.euwisa.com
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MCA

CusTOMS, TAXATION AND INTERNATIONAL TRADE LAW
> University of Miinster

Master of Customs, Taxation and International Trade Law (MCA)

Online Master’s Degree for future Strategic Managers in Customs

The MCA-programme is an executive Master’s course which
is offered online. It aims to prepare customs practitioners
in the public and private sectors for the role of strategic
manager. Graduates will gain the unique degree “Master of
Customs Administration” (MCA) awarded by the University
of Miinster in Germany. The MCA is part-time and lasts 20
months. It consists of monthly seminars held online and

}x Target Group

% Certified

self-study. The programme is organised in such a way so
as not to interfere in your working time or holidays. It is
practice-based and focusses on problem-solving, optimi-
sing processes and ensuring compliance. Thereby, it can
help participants find ways of saving time and costs for
their organisations. The MCA-programme is offered by the
University of Miinster in cooperation with AWA.

E Start

The course is open to customs
practitioners from the private and
public sectors. The target group in-
cludes: the employees of commer-
cial companies, customs brokers
and officials from customs admi-
nistrations.

Further information is available on our website:

> WwWw.uni-muenster-mca.de

You can be sure that the master
course has excellent quality: The
course has been officially recognis-
ed by both the World Customs Orga-
nisation and European Commission
as complying with their standards
for customs Master’s degrees.

Applications:

Have we aroused your interest? The
Master of Customs, Taxation and
International Trade Law will start
in January 2022. The application
deadline is 30t September 2021.
You too can be one of the customs
professionals of tomorrow!

»Www.uni-muenster-mca.de/admission

— " — wwu &

MUNSTER FOREIGN TRADE ACADEMY
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NEUE EXPORTREGELN FUR DUAL-USE-GUTER

Die AWA zeigt Ihnen, worauf Sie sich als Exporteur zuklnftig einstellen mussen

Die Mihlen in Brissel mahlen langsam. Das galt auch fir die sogenannte Dual-Use-

Reform. Einige Jahre dauerte das politische Ringen um Anderungen der Verordnung, Die AWA schult Sie umfassend

die die Exportregeln fir Glter mit doppeltem Verwendungszweck festlegt. zur neuen Dual-Use-Verord-
nung und verdeutlicht Ihnen,

Die Neufassung der Dual-Use-Verordnung steht seit dem 11.06.2021 im Amtsblatt WREITE ARETUNGEN BT SR

der Europdischen Union. Neben umfangreichen Anderungen im Kernbereich der Ex- ZUNGITTET

portkontrolle findet sich auch eine Vielzahl kleinerer Anderungen in der neuen Ver-

o ) Dual-Use-Verordnung -
ordnung. Die Liste der enthaltenen Neuerungen ist lang und Unternehmen sollten

) ] i i - i Neufassung
die Zeit nutzen, sich mit den Anderungen vertraut zu machen und ihre Prozesse
sowie die Dokumentation (ICP) anzupassen. Zu den Anderungen gehdren etwa die Alle Termine unter:
erstmalige Kontrolle technischer Unterstitzung auch auf europédischer Ebene oder www.awa-seminare.com/webexkduv

die Einflihrung eines neuen Kontrolltatbestandes fur ,cyber-surveillance Giuter".

Kooperationspartner Unternehmen der Beck-Gruppe Zertifiziert durch

BESUCHEN SIE UNS
www.awa-seminare.com
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Portal Access2Markets:

https.//trade.ec.europa.eu/access-to-markets/de/home

Kanada - mehr als ein

attraktives Reiseziel

NRW.Europa und EU unterstutzen KMU
auf dem Weg zu neuen Markten

Text: Dr. Karsten W. Lemke
Foto und Grafik: © ZENIT

Fiir die einen ist Kanada ein Traumurlaubsziel, fiir andere
ein ideales Auswanderungsland. Fiir viele Unternehmen
-auch aus NRW - ist es dariiber hinaus ein Land mit erheb-
lichem Wachstumspotenzial in allen Bereichen der Indus-
trie. Und einem grofRen Nachholbedarf zum Beispiel in
der Automobilindustrie, die im Bereich Automatisierung
im Vergleich zu europdischen und asiatischen Firmen zu-
riickliegt. Unterstiitzung beim Zugang zu diesem wirklich
interessanten Markt bieten die NRW.Europa-Internatio-
nalisierungsexpertinnen und -experten der ZENIT GmbH
und der NRW.BANK. Informationen gibt es beim Team
auch zur neuen EU-Plattform #Access2Markets mit Hin-
weisen rund um Ausfuhren aus der bzw. Einfuhren in die
EU.

Bereits heute exportieren rund 10.500 deutsche Unterneh-
men, von denen 73 Prozent kleine und mittlere Unternehmen
(KMU) sind, nach Kanada. Die Exporte in das flachenmalig rie-
sige Land mit rund 37 Millionen Einwohnern sichern laut Detlef
Engler ca. 141.000 Arbeitsplétze in Deutschland. Vorgestellt
hat Engler diese Zahlen als Leitender Beauftragter fir Inves-
titionen der kanadischen Botschaft in Berlin wahrend einer
ZENIT-Veranstaltung im Marz 2021.

Besonders interessant fiir deutsche Unternehmen seien die Sektoren Bergbau, IKT/KI,
Energie/Umwelttechnik, Digitale Medizintechnik, Chemie, Bau, Kfz/autonomous vehicles/
electric vehicles, Elektro und Maschinenbau. Fiir 2021 bzw. 2022 erwarte er flir Kanada ein

reales Wachstum des BIP von +5,3 Prozent bzw. +3,5 Prozent. Ein besonderer Reiz liege im
E N I P 2 marginalen effektiven Steuersatz auf neue Unternehmensinvestitionen von nur 13,8 Pro-
zent. Im Vergleich dazu betriigen die Satze in den 4, in Japan 31,4 Prozent.
Z I 4 t. Im Vergleich dazu betriigen die Satze in den USA 18,4, in Japan 31,4 Prozent

ahv nrw magazin 2021



Kanada: GrofBes Land, groRe Potenziale
Darlber hinaus gebe es bis Ende 2023 weitere, attraktive Kondi-
tionen wie die

« 100 % Abschreibungen auf neue Maschinen und
Ausrlstungen

100 % Abschreibungen auf Investitionen in erneuerbare
Technologien und Ausristung

« 100 % Abschreibung auf Software und die

+ Verdreifachung der Abschreibungsraten auf alle anderen
Wirtschaftsgliter

Nicht nur die positiven wirtschaftlichen Rahmenbedingungen,
sondern auch ein innovatives Umfeld, gut ausgebildete, loyale
Fachkrafte sowie erfahrene und passionierte Wirtschaftsforde-
rer erwarten Investoren und Handelspartner vor Ort in Kanada.
,Kanada und Deutschland verbindet eine starke, fir beide Sei-
ten vorteilhafte bilaterale Handels- und Investitionsbeziehung.
Mit seiner Expertise in den Bereichen Digitalisierung, Kl, Clean-
tech und Wasserstoff ist Kanada geradezu ein natirlicher Part-
ner fir NRW-Unternehmen, die in diesen Bereichen viel Exper-
tise haben® ist sich Andreas Weichert, Gesandter-Botschaftsrat,
Botschaft von Kanada, sicher.

Seit Juni 2020 ist Kanada Mitglied im Enterprise Europe Network
(EEN). Das von der EU initiierte, in 70 Staaten aktive, weltweit
grolte Internationalisierungsnetzwerk, ist auch in NRW vertre-
ten. Unter dem Namen NRW.Europa bieten die ZENIT GmbH als
Konsortialfiihrer und die NRW.BANK mit Unterstiitzung des Lan-
des NRW zahlreiche, zumeist kostenlose Angebote fir kleine und
mittlere Unternehmen. Eingebunden ist ZENIT als Internationa-
lisierungsagentur des Landes und des Mittelstands in NRW als
einer von finf Partnern deshalb auch in die AuRenwirtschafts-
strategie des Landes NRW.

Das EEN-Konsortium in Kanada besteht aus dem German Ca-
nadian Center for Innovation and Research (GCCIR) und der EU
Chamber of Commerce in Canada. Mit dem GCCIR konnten die
NRW.Europa-Expertinnen und -Experten bereits einige erfolgrei-
che Delegationsreisen umsetzen. Weil die Verbindung zwischen
den kanadischen und nordrhein-westfélischen Akteuren auch
durch Kooperationsborsen und zahlreiche Veranstaltungen sehr
eng ist, wurde ZENIT zum Mentor der kanadischen EEN-Vertre-
ter und ist kompetenter Ansprechpartner fiir nordrhein-westfa-
lische Unternehmen, die nach neuen Geschaftspartnern oder
Technologiekooperationen in Kanada suchen.

Mit Hilfe des NRW.Europa-Teams fand ein kanadischer Sen-
sorentwickler 2021 zum Beispiel ein nordrhein-westfalisches
Spin-off als Technologiepartner, der an Al gestiitzten Systemen
zur Deichlberwachung arbeitet. ,In einem gemeinsamen Feld-
versuch testen die beiden zurzeit einen in Kanada entwickelten
Sensor zur Uberwachung der Seismik in Boden®, freuen sich
Cornelia Schwizer und Benno Weilsner, die bei ZENIT viele Ka-
nadaaktivitaten begleiten.
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Beglinstigt wird die Zusammenarbeit durch das Wirtschafts-
und Handelsabkommen CETA. Es wurde 2016 von der EU und
ihren Mitgliedstaaten als gemischtes Abkommen geschlossen

und wird seit September 2017 vorldufig angewendet, soweit
es die im Kompetenzbereich der EU liegenden Teile angeht. In
Deutschland soll die Ratifikationsgesetzgebung erfolgen, wenn
das Bundesverfassungsgericht in den zu CETA anhangigen Ver-
fahren noch offenen Rechtsfragen geklart hat.

Access2 Markets - lhr EU-Portal zu Handelsinformationen
Alles Wissenswerte zur Ausfuhr aus der EU und Einfuhr in
die EU finden Unternehmen seit Anfang 2021 im EU-Portal
#Access2Markets.

Das Webportal kombiniert die Marktzugangsdatenbank, den
EU-Handels-Helpdesk und vieles mehr in einem einzigen Tool.
Access2Markets enthalt alles, was Unternehmen (ber Z6lle,
Steuern, Produktregeln und Anforderungen in Bezug auf alle
EU-Lander und ber 120 andere Markte weltweit wissen mis-
sen. Informationen flr jede einzelne Ware lassen sich (iber einen
My Trade Assistant abrufen.

« Jede Ware hat einen Code, den Sie auf Access2Markets
finden konnen. Diesen benétigt, wer wissen will, welche
Einfuhrzélle und nationalen oder lokalen Steuern zu zah-
len sind.

. Finden Sie heraus, welche Verfahren und Formalitaten zu
befolgen sind.

+ Access2Markets listet die Produktregeln und Anforderun-
gen flrjedes Produkt auf.

« Fir die, die noch ganz am Anfang stehen, beschreiben
Schritt-flr-Schritt-Anleitungen den gesamten Ein- und
Ausfuhrprozess.

« Wer ist zu kontaktieren? Access2Markets verfligt tber
Kontaktdaten von Zoll- und anderen 6ffentlichen Behor-
denin den EU-Landern und im Ausland. »>
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Das Portal hélt auch Informationen zum Schutz des
Geistigen Eigentums bereit und informiert Uiber das Ab-
kommen der EU mit dem Vereinigten Konigreich. <«

Dr. Karsten W. Lemke, in der ZENIT-Geschdftsfihrung zu-
stéindig fir den Bereich Internationalisierung, freut sich
auf Fragen von Unternehmen rund um die Themen In-
ternationalisierung und Fordermdglichkeiten. ,Seit dem
Start von NRW.Europa im Jahr 2008 hat unser Team mehr
als 7.000 individuelle Beratungen durchgefiihrt, konnten
(iber unsere Kooperationsplattform mehr als 1.350 Profile
mit Gesuchen oder Angeboten aus NRW verbreitet werden
Cornelia Schwizer und wir zum Abschluss von ca. 600 dokumentierten Bera- Dr. Karsten W. Lemke
ZENIT-Internationalisierungs- tungserfolgen und Kooperationen beigetragen. Geschaftsfuihrer der ZENIT
beraterin GmbH

Portal NRW.Europa: https.//nrweuropa.de
T +49 208 30004 47 Homepage ZENIT GmbH: www.zenit.de T +49 208 30004 27
cs@zenit.de Portal Access2Markets: https://trade.ec.europa.eu/ le@zenit.de
access-to-markets/de/home

ZENIT GmbH
Bismarckstralte 28
45470 Milheim an der Ruhr

ZENIT GmbH
Bismarckstralte 28
45470 Mulheim an der Ruhr

www.zenit.de www.zenit.de

www.nrweuropa.de www.nrweuropa.de

dl" DERRA, MEYER & PARTNER
Rechtsanwalte PartGmbB

lhre Anwalte fur internationales Recht Beratungsschwerpunkte:

In Zeiten der Globalisierung sind internationale Verflechtungen auch e Internationales Wirtschaftsrecht

fur kleinere und mittlere Unternehmen alltaglich geworden. (Schwerpunktlander ltalien und Russland)
Wer sich risikofrei durch die komplexen Systeme nationaler und

europaischer Rechtsvorschriften und Gesetze bewegen will, ist gut * Handels- und Gesellschaftsrecht

beraten, schon im Vorfeld fachlichen Rat einzuholen! .
eraten, schonim voreid fachtichen frat einzuhoten e Vertriebs- und Handelsvertreterrecht

Als internationale Wirtschaftskanzlei begleiten wir Sie bei lhren

Geschaftstransaktionen - von der vertraglichen Gestaltung von * Arbeitsrecht

Export- und Vertriebsvertrdgen, einschlieflich AGB, bis hin zur e Datenschutz

Grindung von Betriebsstatten oder Tochtergesellschaften. J 7‘
Wir sind Ihr zuverléssiger Partner! e Sanierungsberatung f JHH
Derra, Meyer & Partner lhre Ansprechpartner in Disseldorf:

Rechtsanwalte PartGmbB
Immermannstrafle 15
40210 Dusseldorf

Tel.: 0211/175206 60
Fax: 0211/175206 66
dmp@derra-d.de

www.derra.eu Karl-Heinz Lauser Stefan EBer Dr. Jens Eckhardt Ruth Witten-Violetti




SURFACE SYSTEMS
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Exportgeschichte

Erfahrungen eines Start-ups in den 80-ern

Text: Axel Hallensleben
Fotos: WIWOX Archiv

Herzlichen Gliickwunsch zum 75.Geburtstag des AuBenhandelsverbandes NRW.
Genau in der Halbzeit des Jubilaums habe ich im Januar 1984, also vor 37 Jahren
meine eigene Firma gegriindet. Damals konnte ich natiirlich noch nicht ahnen,
dass ich eines Tages als Verbandsmitglied diesen Geburtstag mit einem gemeinsa-
men Riickblick feiern darf.

Kompensationsgeschaft
Ich erinnere mich immer gerne an ein besonderes Aben-
teuer: Bei einem unserer ersten Messeauftritte im Jahre
1987 auf der METAV in Dusseldorf betrat am spéten
Nachmittag eine Gruppe russisch sprechender Herren
unseren Messestand. Der begleitende Dolmetscher 6ff-
nete die mitgefiihrte Plastiktite und offenbarte ein sil-
bernes topfférmiges Blechteil. Dieses sollte an seinem
verzahnten, dufberen Rand einem sogenannten ,Verfesti-
gungs-Strahlprozess” unterzogen werden, um besonde-
ren Belastungen als Getriebebauteil in einem Industrie-
roboter standhalten zu kénnen. Schnell war ich mit der
Materie vertraut, zumal ich Uber das hierzu bendtigte
,Kugelstrahlverfahren“ durch meine vorherige Erfahrung
als Verkdufer amerikanischer Maschinen Kenntnisse er-
worben hatte. Nach vielen Treffen und Versuchen beka-
men wir schliellich den Auftrag zur Lieferung einer auto-
matischen Strahlanlage an die Firma LADA - AutoWas in
Toljatti - Russland. Abgewickelt wurde das gesamte Pro-
jekt, an dem noch andere deutsche und internationale
Werkzeugmaschinenhersteller beteiligt waren, Uber das deutsche Generalunternehmen
LFerrostaal”in Essen als sogenanntes Kompensationsgeschéftim Tausch gegen Rohstoffe,
Lebensmittel, etc.

-25¢C°

Die Strahlmaschine wurde durch ein befreundetes Maschinenbauunternehmen in Ober-
hausen gebaut. Nach erfolgreicher Prifung und Abnahme erfolgte der Versand der Anlage
nach Russland im November 1988 einschliefSlich mehrerer grofer Kisten geftillt mit Ersatz-
teilen und Strahlmitteln. Die Inbetriebnahme der Anlage wollte ich unbedingt personlich
durchfiihren und flog zusammen mit einem jungen Elektriker zundchst nach Moskau. Dort
erwartete uns der eisige russische Winter mit Temperaturen unter -25 C°. Zusammen mit
Technikern von anderen Firmen wurden wir mit einem Bus auf das Rollfeld gefahren, wo der
Anschluss-Flieger nach Toljatti wartete. Es war inzwischen spat, dunkel und bitter kalt. B>
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Zu unserem Erstaunen waren alle Passagiere ausgestiegen und
standen in zwei langen Reihen vor dem Flugzeug. Sie bildeten
ein Spalier und warteten geduldig, bis alle auslandischen ,Spe-
zialisten“ Platz genommen hatten. Dann konnten jedoch nur
noch so viele Passagiere wieder einsteigen, wie Sitzplatze Ubrig
waren. Die anderen blieben draufien. Das alles passierte ohne
Worte und ohne Protest. Schnell wurde die zurlickgelassene
dunkle Menschentraube auf dem weiften Schnee kleiner, als die
robuste Iljuschin-Maschine schittelnd und polternd auf der ver-
eisten Rollbahn beschleunigte.

Weihnachtsschmaus

Auf dem 800 km Flug in das stidostlich an der Wolga gelegene
Toljatti bekamen wir einen Eindruck von der unendlichen Gréfe
Russlands. Die weite schneebedeckte Steppe schimmerte hell
im Mondlicht. Nur ein paar leuchtende Flecken markierten die
wenigen Siedlungen und Stadte. Unvergessen bleibt fir mich
auch das Bild der vielen Passagiere, die auf dem Schof lebende
Tiere wie Hihner, Enten, Kaninchen etc. in Kafigen transportier-
ten. War das der Weihnachtsschmaus?

Wiedervereinigung bei Krduterschnaps

Die Reise schien kein Ende zu nehmen, der Transfer mit dem Bus
vom Flughafen zum Hotel dauerte Stunden. Im schummrigen
Schein meiner Leseleuchte blatterte ich in meinem ,Spiegel-
Wochenmagazin“ und fihlte mich auf einmal beobachtet. Mein
Sitznachbar in der gegentiberliegenden Sitzreihe las offensicht-
lich mit, aber versuchte sein Interesse zu verheimlichen, indem
er sich schlafend stellte. Irgendwann war meine Geduld zu Ende
undich fragte ihn, ob er nichtselberin meiner Zeitung lese wolle.
Ehrfirchtig und dankbar nahm er mein Angebot an. Zu meinem
Erstaunen nahm er meine Zeitung und teilte sie wie eine Beute
sofort mit seinen Kollegen. Die waren auf einmal alle hellwach
und unterhielten sich aufgeregt in einem exotisch, aber deutsch
klingenden Wortschwall. Schnell kamen wir ins Gesprach. Es
waren Mitarbeiter des Kombinats ROBOTRON aus Thiringen,

die auch ein Projekt bei LADA durchfiihrten. Uns wurde bewusst,
dass wir Teil eines historischen Ereignisses waren. Pl6tzlich stan-
den sich bis dahin zwangsgetrennte Landsleute gegentiber und
konnten wieder miteinander reden. Und wir hatten uns so viel zu
erzahlen! Regelmalig trafen wir uns von da an nach der Arbeit
in der Sitzecke auf unserem Hotelflur und diskutierten leiden-
schaftlich, oft bis zum friihen Morgen. Wir feierten unsere eigene

Wiedervereinigung bei Thiringer Krduterschnaps und Christ-
stollen, ergdnzt durch Bier und Wein aus dem hoteleigenen In-
tershop, zu dem ich allein mit meinem Westgeld Zugang hatte.

Mich hat dieses Ereignis bis heute gepragt, zumalich als Kind der
Nachkriegsgeneration die Teilung Deutschlands und die Klas-
senfahrt zur politischen Bildung in das eingeschlossene Berlin
im Jahre 1975 hautnah miterleben konnte. Wer hdtte damals ge-
dacht, dass die Mauer dann tatséchlich 1 Jahr spéter fiel und die
Wiedervereinigung Deutschlands wahr wurde?

Klassenfeind

Wir, die damals als kleine Gruppe im einsamen, eiskalten Tol-
jatti zusammen salsen, hatten in diesem Moment zumindest
fest daran geglaubt. Die Gespradche Uber private, politische und
kulturelle Gemeinsamkeiten lieRen uns spiren, dass Zwang nie-
mals trennen kann. Der einzige linientreue Vorarbeiter meiner
neuen Freunde versuchte verzweifelt, vor mir, dem Klassenfeind,
zu warnen. Sein ,sozialistisches Kartenhaus* fiel jedoch in sich
zusammen, als er von seinen eigenen Kollegen mit den Fakten
der ideologisch bedingten ,wirtschaftlichen Verknappung"
konfrontiert wurde: Auto, Telefon und Wohnung - alles wurde
durch ,die Partei verteilt und nur den ,folgsamen® Genossen
zugestanden. Aber die Zeit der Marchen war jetzt vorbei. Zu sehr
waren die Bewohner der damaligen ,DDR* vom Westfernsehen
Uber Freiheit und Wohlstand informiert. Russland war ja auch
gerade auf dem Sprung in eine neue Zeit, die wir mit unserer
Montagetatig unterstitzten.

LADA-Werk

Schon die morgendliche Anreise zum LADA-Werk wurde fiir mich
zu einem unvergesslichen Erlebnis: Tausende Menschen wan-
dertenin einer endlosen Kolonne iber die verschneite Steppein
der Dunkelheit zu ihrem Arbeitsplatz. Der Bus mit uns als privi-
legierten Technikern teilte diese riesige Masse jedes Mal wie ein
Raubfisch einen Fischschwarm, der sich dann sogleich wieder
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hinter uns zusammenzog. Im Werk selber ging es mit neuen Eindriicken weiter. Grole Ta-
feln mit sozialistischen Parolen und Lenin Bildern zierten die Hallenwénde. Die technische
Ausstattung der Fertigung entsprach unserem modernen, westlichen Standard. Einmal
wurde die Produktion gestoppt. Mitarbeiter auch aus den Nachbarhallen liefen zusammen
und warteten geduldig auf ein grolRes Ereignis. Plétzlich 6ffneten sich die Tore und Trakto-
ren zogen voll beladene Anhanger in die Halle. Auf den Anhéngern standen Ménner, die in
hohem Bogen gerupfte Hihner in die umstehende Menschenmenge warfen. So gab es in
diesem fast dreiwdchigen Russlandaufenthalt jeden Tag Ereignisse, die fir mich als jungem
Mann im Alter von 32 Jahren bis dahin unvorstellbar waren.

Respekt und Gastfreundschaft

Dunkelheit und Kalte des strengen russischen Winters wurden durch den dauernden
Kontakt zur russischen Bevolkerung angenehm und ertrédglich. Die Menschen waren re-
spektvoll und gastfreundlich. Junge Studentinnen begleiteten uns als Dolmetscher und
ermoglichten die Kommunikation mit den russischen Technikern zum Aufbau und zur In-
betriebnahme der Maschine. In unserer freien Zeit am Wochenende machten wir Stadt-
rundfahrten, indem wir uns an den StraRenrand stellten und eine Packung ,Marlboro® in
die Luft hielten. Schnell hielt ein LADA und der Fahrer nahm uns mit an die Wolga oder zu
anderen Sehenswirdigkeiten der Stadt.

Erdbeben

Ein jahes Ende fanden die wochentlichen Tanzabende zur Unterhaltung der Techniker, als
am 7. Dezember ein schweres Erbeben die sowjetische Republik Armenien erschitterte.
Dem Ungliick mit tausenden Toten folgte eine beispielhafte internationale Rettungsaktion.
Als ich auch eine kleine Spende im Namen meiner Firma leistete, wurden wir mit einem 1.
Klasse Flug incl. Sekt und Kaviar kurz vor Weihnachten nach Ost-Berlin geflogen. Gerne
erinnere ich mich an dieses und dhnliche Erlebnisse wahrend meiner 40-jahrigen Tatigkeit
als AuRenhandler im internationalen Im- und Export von Maschinen flr Oberflachentech-
nik. Ich wiinsche mir fir unseren Nachwuchs die gleiche Begeisterung und Leidenschaft,
die mich bei der Erschaffung von Win/Win-Beziehungen zu Kunden und Lieferanten stets
begleitete, frei nach dem Rat von Immanuel Kant: ,Nutz den Verstand und nimm das Gliick
in die eigene Hand". <
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Mitgliederversammlungim Zeichen
des Generationenwechsels

Text: Andreas Muhlberg
Fotos: Joop van Reeken

Die Jahresmitgliederversammlung vom AuBenhandelsverband Nordrhein-West-
falen (AHV NRW e. V.) fand am 06.09.2021 im Industrie-Club Diisseldorf statt.
Diese stand ganz im Zeichen des Generationenwechsels im Ehrenamt. Unter ei-
nem gesonderten Tagesordnungspunkt wurde der langjdhrige Vorsitzende, Herr
Theo-Heinz Nientimp (thenex GmbH) sowie die Vorstandsmitglieder Herr Jiirgen
Hilscher (LION Handels- und Verlags GmbH) und Herr Volker Schlevoigt (UNILUX
Europe GmbH) feierlich verabschiedet, da sie altersbedingt fiir eine Wiederwahl
nicht zur Verfiigung standen. Die Mitgliederversammlung hat daraufhin einen neu-
en Vorsitzenden, einen ersten sowie einen zweiten Stellvertretenden des Vorsit-
zenden gewdhlt.

Vorher wurden jedoch die erforderlichen Formalien abgehandelt. So gab Herr Mihlberg
einen umfassenden Uberblick Gber aktuelle auRenwirtschaftliche Themen und gab Ein-
blick in die damit verbundenen Aktivitaten auf Landes-, Bundes- und auf EU-Ebene. Flr die
AulRenhandelsunternehmen sind die weltweiten Lieferengpdsse bei Vorprodukten ebenso
eine grolbe Herausforderung wie die Verwerfungen in der Seefracht und damit einherge-
hend den explosionsartig gestiegenen Transportkosten. Gespréachskandle zur Bundes-
regierung und zur EU-Kommission werden genutzt, um Malsnahmen auszuloten, wie die

Gesamtsituation insgesamt entscharft werden kann.

Zweiter Themenblock waren die geopolitischen Verwerfungen und deren Auswirkungen
auf die Handelspolitik. Zwar lassen sich immer mehr die Konturen der Wirtschaftspoli-
tik der Joe Biden Administration erkennen, doch eine Anndherung in der B> (Seite 94)
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Beantwortung wirtschaftspolitischer Fragen gibt es nur bedingt.
Umso mehr wird die Griindung der neuen Regionalinitiative der
deutschen Wirtschaft, die Transatlantic Business Initiative (TBI),
begrift. Einige Geschaftsflihrer von AHV NRW Mitgliedsunterneh-
men werden sich in den Arbeitskreisen entsprechend einbringen.
Die TBI umfasst auch Kanada, mit dem bereits ein Handels- und
Investitionsabkommen - das Comprehensive Economic Part-
nership Agreement (CETA) - abgeschlossen wurde.

Uberleitend zum Themenblock Exportkontrolle dankte Herr Miihl-
berg fir den zahlreichen Input, den Mitgliedsunternehmen beim
EU-Gesetzgebungsverfahren der neuen EU Dual-use Verordnung
beigesteuert haben. Ein gutes Beispiel flr einen verbandspoliti-
schen Erfolg, denn im Vergleich zu friiheren Entwirfen konnten
zahlreiche Verscharfungen herausverhandelt werden. Inwieweit
das chinesische Exportkontrollgesetz (Export Control Law) - in
Kraft seit 01.12.2020 - das Aufenhandelsgeschaft unter export-
kontrollrechtlichen Aspekten beeinflussen wird, ldsst sich derzeit
noch nicht absehen, da es noch keine Ausfiihrungsbestimmun-
gen gibt. Entwicklungen im Bereich der Aultenhandelsfinanzie-
rung, insbesondere der Dialog mit dem Mandatar Euler Hermes,
sowie Entwicklungen im Zoll und das Zustandekommen des Lie-
ferkettensorgfaltspflichtengesetzes rundeten seinen Bericht ab.

Im weiteren Verlauf der Mitgliederversammlung hielt der lang-
jahrige AHV NRW Weggefahrte, Herr Hans-Jirgen Mdller, vormals
Geschéftsfihrer des Bundesverbandes des Deutschen Export-
handels (BDEx) und Mitglied der Hauptgeschaftsfiihrung des
Bundesverbandes des Grolthandels, AuRenhandel, Dienstleis-
tungen (BGA) eine Laudatio auf den scheidenden Vorsitzenden,
Herrn Theo-Heinz Nientimp. Ein bewegender Abschied, mit dem
der Generationenwechsel eingeldutet wurde.

Die Jahresmitgliederversammlung wahlte Herrn Axel Hebmdller,
Jahrgang 1967, einstimmig zum neuen Vorsitzenden. Axel Heb-
miller ist seit 1995 geschaftsfihrender Gesellschafter der Heb-
miller Verwaltung GmbH, Hebmyiller SRS Technik GmbH und der
Hebmiller Handel GmbH mit Sitz in Kaarst.

Zum ersten Stellvertreter des Vorsitzenden wurde Herr Henry-Jo-
hann Nientimp, thenex GmbH gewahlt. Frau Katja Eckmann-Pohl,
Eckmann Handelsgesellschaft mbH, wurde zur zweiten Stellver-
treterin des Vorsitzenden gewahlt. Weitere Mitglieder des Vor-
standes sind Herr Frank Wiedenmaier, Teepack Spezialmaschi-
nen GmbH und Herr Frank Gessner, Commerzbank AG.

Auch im Beirat gab es Anderungen. Er setzt sich nunmehr wie
folgt zusammen: Herr Dr. Fabian Breckheimer (TRADEO Schmidt
Breckheimer Karrenbrock Rechtsanwalte), Herr Axel Hallensleben
(WIWOX GmbH Surface Systems), Frau Andrea Kihn (Stadtspar-
kasse Dusseldorf), Herr Ralf Pepmoller (MAVEG Industrieausriis-
tungen GmbH), Herr Waldemar Schulz (ANTON OHLERT GmbH &
Co.) und Herr Enrico Wahle (AMID Firmen-Versicherungsmakler
GmbH).

Der Gastredner, Herr
Felix Neugart, Ge-
schaftsfihrer der
NRW.Global Business
GmbH, erlduterte die
aktuelle  Ausrichtung
der  NRW-Aufenwirt-
schaftsférderung.  Ein
Get-Together, bei dem
sich die Teilnehmer
Dipl.-Betriebswirt
Andreas Miihlberg
Geschaftsfiihrer

austauschen konnten,
rundete den ereignisrei-
chen Tag ab.

AuBenhandelsverband
Nordrhein-Westfalen e.V.
Achenbachstrale 28

40237 Disseldorf

T+49211 66908 28
F+49211 66 908 40

andreas.muehlberg@ahv.nrw

www.ahv.nrw

ahv nrw magazin 2021



Sonja Pucher
Head of Visa Service

Zugelassene Auswanderer-

beraterin fiir die USA gemaf
§1 AuswSG
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Herausforderungen bei
Visum und Einreise in die
USA

Text: Sonja Pucher

Seit Ende Februar 2020 waren Einreisen in die Vereinigten Staaten aus bestimm-
ten Regionen, z. B. Deutschland, aufgrund der strikten US-Reisereglementierun-
gen nur noch sehr eingeschrankt maglich. Bisher geplante Geschaftsreisen und
Mitarbeiterentsendungen zu US-Standorten sowie Montagen und Projektarbeiten
mussten in Nordrhein-Westfalen ansdssige Unternehmen haufig verschieben.

Fur etwas Entspannung sorg-
ten die von den US-Behdrden
geschaffenen National Interest
Exceptions (NIE). Auf Antrag
konnen damit Personen aus
Travel Ban Landern, deren Ein-
reise von nationalem Interesse
fir die USA ist, trotz des Einrei-
severbots in die USA einreisen. ©VIN JD/Pixabay
Erfreulicherweise wurden

fur auslandische USA-Reisende zunehmend Lockerungen bei den NIEs umgesetzt (u. a.
Erleichterungen fir Fihrungskréfte und Verlangerung der Giiltigkeitsdauer). Dennoch ist
es wichtiger denn je tagesaktuell zu prifen, ob Neuerungen bei den Vorschriften, Voraus-
setzungen oder der Beantragung gelten.

Wie die Lage bei Erscheinen des Ihnen vorliegenden Magazins ist, ldsst sich nicht vorher-
sagen. Es bleibt uns allen zu wiinschen, dass der transatlantische Reiseverkehr wieder in
Schwung kommt.

Feststeht hingegen, dass das US-Einwanderungsrecht auch in Zukunft komplex bleiben
wird. Jedes Nichteinwanderungsvisum beinhaltet individuelle Zugangskriterien, Antrags-
wege, Kosten und Bearbeitungszeiten und bei den meisten US-Arbeitsvisa handelt es sich
um sehr aufwendige und zeitintensive Verfahren.

Darlber hinaus werden je nach Visumkategorie unterschiedliche Anforderungen an die
Mitarbeiter“innen (Qualifikation, Staatsangehorigkeit, Aufenthaltsdauer, Firmenzugeho-
rigkeit etc.) und an das Unternehmen (Eigentumsverhaltnisse, US-Standort etc.) gestellt.

Unternehmen, die in den Vereinigten Staaten aktiv sind oder sein mochten, missen sich
daher im Sinne des Unternehmenserfolgs rechtzeitig im Vorfeld der geplanten USA-Ein-
reise Uber die Visum- und Einreiseoptionen informieren. <

95



96

o
&5 Stadtsparkasse
Diisseldorf

Krisenfest bleiben

Die Renaissance des Akkreditivs

Text: Andrea Kihn

Vor dem Hintergrund der weltweiten Pandemie zeigt sich, dass Unternehmen, die
mit ausreichend Liquiditidt ausgestattet sind, in der Regel besser durch die Krise
kommen. Denn ohne ein finanzielles Polster konnen monatelanges Warten auf
offentliche Soforthilfen, ausbleibende Auftréage oder schleppende Zahlungsein-
gange schnell existenzbedrohend sein. Doch wie kann ich als Unternehmer Liqui-
ditdt generieren? Wie soll ich als Verkaufer Zahlungsziele iiberbriicken, die mein
Kunde benoétigt? Wie Zahlungsziele erwirken, ohne meinen Lieferanten um Auf-
schub bitten zu miissen?

Eine mogliche Losung konnen Akkreditive sein. Diese sind nicht nur auf Geschafte mit dem
fernen Ausland wie China beschrénkt, sondern lassen sich auch mit europédischen oder
deutschen Geschéftspartnern vereinbaren. Daneben bieten Akkreditive weitere vielfaltige
Vorteile:

Wenn Sie auf der Kéuferseite stehen und Ihren Lieferanten sofort nach Lieferung bezahlen
missen, weil Ihnen kein Zahlungsziel eingerdumt wird, haben wir folgenden Tipp: Bieten
Sie hrem Lieferanten ein Akkreditiv mit einem Zahlungsziel an, ein sogenanntes ,deferred
payment letter of credit®, z.B. fallig 180 Tage nach Sicht. In den zusatzlichen Weisungen fiir
die Bank wird jedoch gleichzeitig geregelt, dass die Zahlung umgehend nach Aufnahme der
Dokumente bei der eréffnenden Bank flielt - trotz des Zahlungsziels. Ihr Lieferant erhalt
also den Rechnungsbetrag, sobald er die im Akkreditiv vereinbarten Dokumente vollstén-
dig und korrekt bei der eréffnenden Bank - Ihrer Hausbank - einreicht. Das Zahlungsziel ist
flr den Verkaufer also unschadlich, er muss nicht auf sein Geld warten. Die Kontobelastung
fur Sie als Kaufer erfolgt erst bei Falligkeit und wird durch thre Hausbank finanziert. Daftir
bendtigen Sie lediglich eine Akkreditiv- bzw. Avallinie.

Dokumenten-Akkreditiv mit Import-Finanzierung

1 Order, Vertrag o. &.

Kaufer Lieferant
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7 Dokumentenweiterleitung/Verrechnung
Avisierende
3 Akkreditiveréffnung mit Zahlungsziel und Bank

Bestdatigung lber sofortige Auszahlung nach
akkreditivkonformer Dokumentenvorlage
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Die Vorteile einer Import-Akkreditivfinanzierung im Uberblick:

« Sie konnen die Ware verkaufen oder verarbeiten und bereits Erlose erzielen, aus
denen Sie dann bei Falligkeit zahlen.
Ihr Kontokorrentrahmen wird geschont, da die Kontobelastung erst bei Falligkeit
erfolgt. Sie haben damit mehr Spielraum fiir andere Investitionen.

« Ihre Liquiditat wird entlastet, denn Sie verschieben die Bezahlung auf einen spé-
teren Zeitpunkt.

Als Verkdufer kdnnen Sie sich Ihre Akkreditivforderungen finanzieren lassen, sodass Sie
sich auch vor der Gewdhrung von Zahlungszielen nicht scheuen missen. Im Gegenteil,
oftmals erwartet |hr Kunde sogar, dass Sie die Finanzierung im Angebot mitliefern. Ein
Akkreditiv schiitzt Sie vor Zahlungsausfall Ihres Kunden, denn die Bank Ihres Kunden
garantiert die (plnktliche) Zahlung. Zusatzlich konnen Sie sich das wirtschaftliche und
politische Ausfallrisiko von Ihrer Hausbank absichern und finanzieren lassen, z.B. durch
Forfaitierungen, bei denen Sie Ihre Akkreditivforderungen an Ihre Hausbank verkaufen.
Damit erhalten Sie den Rechnungswert direkt nach Vorlage akkreditivkonformer Doku-
mente. Das schafft Liquiditat und wirkt sogar bilanzentlastend. Je nach Land sind auch
ldngere Zahlungsziele bis zu zwei oder auch drei Jahren tber Akkreditive darstellbar.

Fazit
Gerade in Krisenzeiten erlebt das Akkreditiv eine Renaissance und hat sich als siche-

Andrea Kiithn
Leiterin Internationales

Geschaft

Stadtsparkasse Diisseldorf
Berliner Allee 33
40212 Disseldorf

T+49211 878 2399
andrea.kuehn@

res Zahlungs- und Finanzierungsinstrument bewahrt. Sie kdnnen Ihr Unternehmen vor sskduesseldorf.de
Zahlungsausfallen schiitzen und haben einen groferen Liquiditatsspielraum, wenn Sie
mit Akkreditiven arbeiten. Langfristig sichern Sie lhren Unternehmenserfolg. Die Stadt-

sparkasse Disseldorf bietet Import- und Exportfinanzierungen unter Akkreditiven an. <

www.sskduesseldorf.de

Hebmiiller Verwaltung - Ihr Spezialist in Fragen rund um den US-amerikanischen Markt.
Kontaktieren Sie uns fiir Ihren Marktzugang - Wir beraten Sie gerne! Trust in More

Hebmiiller Verwaltung GmbH
Broicherseite 17 « D-41564 Kaarst
Tel.: 02131591195
info@hebmueller.de
hebmueller.de
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Theo-Heinz Nientimp seit
40 Jahren Geschaftsfuhrer

der thenex GmbH
121 Jahre Familienunternehmen

- Zeit fUr ein Zwischenfazit.

Interview: Joop van Reeken und Maximilian Hinting

40 Jahre thenex Geschéftsfiihrer - eine lange Zeit. Doch die Geschichte der thenex
beginnt schon weitaus friiher. Bevor ich heute zum 40-jahrigen Firmenjubildaum der
thenex GmbH den geschéftsfiihrenden Gesellschafter Theo-Heinz Nientimp zum In-
terview treffe, mochte ich Sie auf eine kurze Reise durch das Familienunternehmen
mitnehmen.

Heinz Nientimp - Bauarbeiten 1952 am Firmensitz in Bocholt

Bereits 1900 griindete Theodor Nientimp die Firma Theodor Nientimp jur., die Anlagen,
Maschinen und Teile fur die Industrie als Grofthandler anbot. Nach dem Zweiten Weltkrieg
wurde beim Wiederaufbau der Firma die Produktpalette durch Heizungs- und Sanitérarti-
kel unter Leitung von Heinz Nientimp erweitert. Elisabeth Nientimp Gibernahm nach dem
Tod ihres Mannes im Jahr 1959 die Fiihrung des Betriebs, der in die Th. Nientimp GmbH
& Co. KG umfirmierte. 1981 griindete Theo-Heinz Nientimp, als Sohn von Heinz und Eli-
sabeth, die ,thenex-Import-Export GmbH* als hundertprozentige Tochter des Unterneh-
mens, diese firmierte spater in ,thenex GmbH*“ um.
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Heute wird die Firma von den Séhnen Henry-Johann Nientimp
als Geschéftsfihrer und Marten-Theodor Nientimp als Prokurist
geflihrt. Somit blickt die thenex GmbH auf mehr als 120 Jahre
Handelstradition in der Familie zurlick.

Briefkopf 1912

Joop van Reeken: thenex als Familienunternehmen [6st in
mir Faszination aus. Dieser Art von Firmenfiihrung verdankt
Deutschland sehr viel. Das betrifft auch das System des Gene-
rationstiberganges. Welche Bedeutung hatte es fir Sie - Herr
Nientimp -, die Firma von lhren Eltern zu tbernehmen? Waren
Sie darauf vorbereitet?

Theo-Heinz Nientimp: Ich hatte keine Wahl. Mein Vater war da-
mals schon sehr lange nicht mehr unter uns. Fir meine Mutter
stand aulRer Zweifel, dass ich das machen musste. Das war Uber-
haupt keine Frage.

JVR: Erfuhren Sie dies damals als Druck?

THN: Tatsachlich hatte ich lieber etwas anderes gemacht. Mein
urspringlicher Berufswunsch war es, Schriftsteller zu werden.
Meine Mutter hielt das jedoch fir ,eine brotlose Kunst*. Es gab
nun einmal das elterliche Geschéft, was flir mich von Kindesbei-
nen an immer prasent war. Es hat unser familidres Leben auch
tagtdglich bestimmt. Daher galt es als unabanderlich, dass ich
eines Tages die Firma Gibernehmen werde.

JVR: Wann kam es dazu?

THN: 1979 bin ich nach der Bundeswehr und nach meiner Lehre
als Aulenhandelskaufmann in das Unternehmen gekommen.

JvR: Nehmen Sie uns gedanklich mit in das Jahr 1979. Was fiir
eine Welt war das fur thenex und fir Sie?

THN: Das Unternehmen thenex, so wie wir es heute kennen, gab
es damals noch nicht. Die Firma Th. Nientimp GmbH & Co. KG
wurde zu jenem Zeitpunkt fremd geflihrt. Meine Mutter fungierte
zwar als Geschéftsfihrerin, war jedoch de facto im operativen
Geschéft nicht tatig.

Da es Probleme in der Geschéftsleitung gab, trat ich entgegen
aller Planungen Anfang 1979 in die Firma ein. Eigentlich sollte
ich noch weitere Ausbildungen machen, auch auferhalb des
Unternehmens und zudem wollte mich so recht niemand in der
Firma haben. Ich fihlte mich ziemlich tberflissig und war ein
Storfaktor unter den familienfremden Prokuristen, die die Firma
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flhrten. Zwar bekam ich ein schénes und groRRes Bliro, wurde je-
doch sogleich flr ein halbes Jahr nach Mainz zur IBM geschickt,
um die Einfihrung der EDV, wie man in der Zeit so schén dazu
sagte, vorzubereiten. 1980 bekamen wir die erste EDV-Anlage,
eine IBM 34, die mit einem groRRen Kran durchs Fenster in den
ersten Stock gehoben wurde, weil die Treppe das Gewicht dieser
Maschine nicht getragen hatte. Die IT-Einflhrung war eine mei-
ner ersten Kernaufgaben - neben der Aufgabe, die in sich zer-
strittene Geschéftsleitung in irgendeiner Form wieder zu befrie-
den. Dadurch bin ich immer mehr in die Firma hinein gerutscht
und habe sehr schnell festgestellt, dass wir tatsachlich ein Pro-
blem mit dem lokalen Markt haben und wir inzwischen zu klein
waren, gerade gegeniliber den vielen Mitbewerbern am Markt.
Wir machten zwar Umséatze und konnten diese auch steigern,
aber unter dem Strich wollte nicht so recht viel Uibrig bleiben.

JVR: Wie ging es weiter?

THN: Ich erkannte, dass die Wurzeln, die das Unternehmen aus-
machten - die Belieferung der Industrie - flir uns interessanter
sein sollte. Vor allem wenn man nicht die heimische Industrie in
den Fokus nimmt, sondern die Industrie, die wirklich Probleme
hatte bei der Beschaffung von Teilen fir ihre Produktionsanla-
gen. Und das war die Industrie im Ausland, ja insbesondere im
aultereuropdischen Ausland. So griindete ich im November
1981 die thenex GmbH (theodor nientimp export), als eine hun-
dertprozentige Tochter der damaligen Th. Nientimp GmbH und
Co. KG. Schon im selben Monat flog ich nach Agypten. Das war
unmittelbar nach dem Tod des dgyptischen Staatsprdsidenten
Nasser. Eine sehr schwierige Reise, weil Uiberall viel Militar pra-
sentwar und es tiberall Unruhen gab. So begann die Geschichte
der thenex. Auf dieser ersten Reise traf ich Menschen, mit wel-
chen ich mich befreundete. Das gipfelte darin, dass wir wenige
Jahre spater im Kairoer Stadtteil Heliopolis die thenex Diwany
Company als unsere erste Auslandsfirma mit einem dgyptischen
Partner griindeten.

Erste Auslandsreise Agypten 1981

JVR: Sie haben sich also auf den Uberseeexport konzentriert?
THN: Der Export war nicht meine Idee, sondern die meiner p>
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Mutter. Der Gedanke tauchte zwischen 1977 und 1978 auf. Also
zeitlich noch bevor ich in die Firma eingetreten war. Damals war
eine neue Sanitar-Ausstellung am Firmensitz an der Franzstralte
in Bocholt gebaut worden. Es wurde eine grolse Eroffnungsfeier
gegeben. Meine Mutter war bei diesem Fest natirlich anwesend
und wurde, wie sie spater erzdhlte, von zwei dunkelhdutigen

Sanitdr Broschiire der Nientimp GmbH & Co. KG (70er Jahre)

Mannern mit der Frage angesprochen, ob die Firma die Materi-
alien, die in der Ausstellung zu sehen waren, auch exportieren
wirde. Sie sprach daraufhin mit einem langjéhrigen Prokuristen
aus der Firma, der dies verneinte. Die Antwort drgerte meine
Mutter. FUr sie war klar, dass dies ein interessantes Geschaft sein
konnte. Unmittelbar danach erzahlte sie mir davon. Ich nahm
Kontakt zu den potentiellen Geschdaftspartnern auf. Es kam zu
ersten Kontakten mit Agypten. Wir exportierten Waren aus un-
serem Lager, die hier inzwischen als unverkauflich galten, weil
sie aus der Mode gekommen waren. In erste Linie war dies Sani-
tarporzellan in den Farben moosgriin, balibraun oder currygelb.

JVR: Sind Sie dann auch sogleich in andere Lander gereist?

THN: Ja. Bei den ersten Reisen nach Agypten und kurz daraufin
verschiedene Regionen Afrikas sowie Stidamerikas war mein Pi-
lotenkoffer immer voll bestiickt mit Prospekten. Ich war auf der
Suche nach Kunden, die Interesse an unseren Uberbestédnden
hatten. Gleichzeitig versuchte ich, Kontakte zu Industriefirmen
zu kntipfen.

An die Verbindung zu Trinidad & Tobago kam ich tber die BFAI,
die Bundesanstalt fur AuRenhandelsinformation, die damals
eine tégliche Zeitung herausbrachte, in welcher Kontaktanfra-
gen aus aller Welt publiziert wurden. Die Zeitung hatte ich abon-
niert und las die Kontaktanzeige einer Frau Sabine Baksh. Frau
Baksh stammte aus Hamburg und war mit einem Trinidaner ver-
heiratet. Beide wollten zurlick nach Trinidad und waren auf der
Suche, deutsche Handelsfirmen in Trinidad vertreten zu konnen.
Dadurch kam es fiir uns zum Schritt nach Trinidad, einer unser

noch heute wesentlichen Auslandsmaérkte. Anfanglich verkauf-
ten wir hochwertige Sanitararmaturen, Porzellan und andere
Produkte aus dem sanitdren Bereich. Nach wenigen Jahren er-
hielten wir den Kontakt zur Firma FERTRIN, Fertilizers of Trini-
dad and Tobago. FERTRIN wollte damals von uns Ersatzteile fur
ihre neue Ureaanlage kaufen, die von einem italienischen Inge-
nieurkonzern gebaut wurde. Ich stand im Wettbewerb mit Man-
nesmann. Mannesmann hatte sich ebenfalls um diesen Auftrag
beworben und eine Présentation gemacht, in der es hiefs, mit 15
Leuten konnten sie alles organisieren. Wir nannten hingegen 120
Leute. Daflir hatte ich alles, was wir an Personal hatten, aufge-
listet, auch wenn diese mit thenex gar nichts zu tun hatten. Ich
pokerte - und bekam den Auftrag.

Das war die Initialziindung, um richtig ins Geschaft zu kommen.
So ist die Firma thenex aus den vielen ersten Reisen nach und
nach zu dem geworden, was sie heute ist. Bestlickt mit dem
Grundwissen aus dem elterlichen Unternehmen und durch die
Personen, die dort tatig waren, wie zum Beispiel die Einkaufer,
die mirimmer gut helfen konnten, wenn ich etwas benétigte.
Schon 1983 erhielten wir in Kuwait einen ersten grolben Auftrag
Uber Rohre, Ventile und Fittings flr eine neue Petrochemiean-
lage. Wir bauten die benotigen grofen Holzkisten fiir den Export
in unseren Lagerhallen selber.

Damals wurde ich Mitglied im NUMQOV, dem Nah- und Mitte-
lost-Verein in Hamburg, und konnte ber diesen Weg sehr viele
Kontakte im Nahen und Mittleren Osten aufnehmen und immer
wieder neu ankurbeln. Damals ging alles noch mit Luftpost oder
gegebenenfalls mit Telex und natirlich durch zahllose Reisen in
die Region.

Filiale in Ahaus

Durch den damaligen NUMOV-Geschéftsfiihrer protegiert, mit
dem ich mich befreundet hatte, wurde ich von vielen Botschaf-
ten aus dem Bereich des Nahen- und Mittleren Ostens immer
wieder zu Feierlichkeiten eingeladen, was fiir mich eine grolte
Ehre war. So lernte ich sehr viele Menschen auch hohe Wirden-
trager und Personlichkeiten kennen.

Das war schon eine spannende Zeit.
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JvR: Sie haben die Unternehmensleitung inzwischen an Ihre
beiden Sohne, Henry-Johann und Marten-Theodor Nientimp,
weitergegeben. Wie stand die Firma da, als Sie beide in die Firma
eingestiegen sind?

Henry-Johann Nientimp: Als ich einstieg, bestanden wir, inklu-
sive uns, aus deutlich weniger Mitarbeitern. Zu dem Zeitpunkt
hatten wir einen externen Berater flir den Generationswechsel
und fur die Neuausrichtung engagiert. Davor hatte sich das Un-
ternehmen viele Jahre stabil gehalten.

JVR: Haben Sie beide sich schon lange auf Ihren Firmeneintritt
vorbereiten kdnnen? Wollten Sie Gberhaupt in das Familienun-
ternehmen einsteigen?

HJN: Eigentlich wollte ich Polizist werden.

Marten-Theodor Nientimp: Sagen wir so, als die Phasen ,Po-
lizist“, ,Feuerwehrmann® und ,Profifullballer voriiber waren,
war mir schnell klar, dass ich Teil des Familienbetriebes werden
wollte.

JVR: Hatten Sie beiden vorab schon eine bestimmte Vision, wie
Sie sich die Entwicklung des Unternehmens vorstellen?

HJN: Eine Sache war uns klar: wir wollen wachsen und die the-

nex zu einem der fihrenden Unternehmen dieser Branche wei-
terentwickeln. Das war und ist unser Ziel. Mein Bruder und ich
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lernten das Unternehmen in allen Bereichen kennen. Nach dem
Studium begann ich zunéchst als Junior Manager, spater kam
der erste eigene Kunde hinzu, anschlieffend die ersten Reisen
und der Erhalt der Handlungsvollmacht, bis hin zu Ernennung
zum Geschéftsfihrer. Genau genommen haben wir uns an das
Unternehmen angepasst und nicht umgekehrt. Vielleicht liegt
auch darin der Erfolg beim Generationswechsel, weil wir nicht
versucht haben, alles anders machen zu wollen.

JVR: Trotzdem hat sich in den letzten Jahren ganz viel gedndert.
Die Firma ist stark gewachsen. Heute befinden wir uns in einem
viel groReren Gebaude als noch vor kurzem, obwohl die Coro-
na-Pandemie nicht vorbei ist. Wie kann das sein?

HJN: Eigentlich dachten wir letztes Jahr, dass uns, als ndchste
Generation, jetzt der Wind so richtig ins Gesicht steht. Vor allem
nachdem Verpflichtungen tbertragen worden waren, wir alles
gefestigt und bestimmte Dinge gut geregelt hatten. Wir dachten
alle, jetzt kommt die Krise. Mit Know-how, Flexibilitédt und Kre-
ativitat entwickelten wir uns in der Krise weiter und sogar viel
schneller als wir uns das hatten vorstellen kdnnen. Mit neuen
Produkt- und Geschéftsbereichen konnten wir die Krise bisher
gut meistern. Durch die Erweiterung unserer Ressourcen entwi-
ckelten wir das Kerngeschéft weiter. Bislang haben wir die welt-
weite Krise fiir uns gut gemeistert.

JVR: Im Englischen gibt es den Spruch ,never waste a good cri-
sis“. B>

Bezug des Zweitsitzes, Robert-Bosch-Stral3e in Bocholt
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MTN: Ich denke, wir standen schon vor Corona an der Wachs-
tumsschwelle. Es kam dann einfach der richtige Moment, um
diese Schwelle zu Uberschreiten. So ein Schritt ist natdrlich
immer mit Risiken verbunden, aber Corona hat uns regelrecht
dazu gezwungen. Wir hatten auch Schritte zurlick machen kon-
nen. Wir haben uns aber dazu entschieden, nach vorne zu gehen.

THN: Dazu muss man wissen, dass wir schon vor einigen Jahren
ein groReres Burogebaude kaufen wollten, leider hat das nicht
geklappt. Am Standort Annenhof war ein Wachstum schon aus
rein rdumlichen Griinden nicht mehr moglich.

JvR: Und dann kam noch Abteilung themed dazu.

themed Marketing Kampagne 2020

THN: themed, als neue Abteilung in der thenex, entstand durch
die Kreativitat und Flexibilitat der Mitarbeiter und der Geschafts-
leitung. Sie befasst sich mitin der Pandemie dringend bendtigter
Schutzausristung aller Art. Das war das i-Tupfelchen. Dafiir be-
notigten wir zusatzliche Lagerkapazitdten. Noch Am Annenhof
versuchten wir, so viel Platz wie moglich zu schaffen. Wir stellten
sogar einen Packtisch in Konferenzraum. Selbst zwischen den
Schreibtischen stapelten sich die Kartons. Alle packten mit an.
Meine Sohne aktivierten Freunde, die mithalfen, die neuen Her-
ausforderungen zu bewaltigen.

JVR: Ressourcen erweitern kann man doch nur, wenn das Ge-
schaft wachst. Hier ist doch einiges passiert?

HJN: Ja, sicher. Wir hatten schon im Jahr zuvor viel zu tun und
unser Team hat Uber dem Limit gearbeitet. Mit dem Umzug in
das neue Birogebaude kdnnen wir die Geschaftsmaglichkeiten
voll nutzen und unserem Ziel entsprechend weiter wachsen.

JVR: Beachtlich. Wie geht es Ihnen, Herr Nientimp, mit dem Los-
lassen der Firma?

THN: Ich habe damit kein Problem. Das Loslassen ist ja kein Los-
lassen im Sinne von: morgen mache ich gar nichts mehr oder
gehore nicht mehr dazu. Ich geniefle den grofRen Vorteil, mit
meinen beiden Jungs und auch mit meiner dltesten Tochter, die

mittlerweile ebenso im Unternehmen tatig ist, kontinuierlich im
Austausch zu stehen. Alle drei kommen jeden Mittag zum Essen
nach Hause. Das bedeutet, wir haben jeden Mittag ein kleines
Management-Meeting. Ich bin also als Backup immer noch
dabei. Ich vertraue meinen Jungs voll und ganz. Sie machen hier
einen wirklich guten Job.

JvR: Das sind dann doch die grolten Vorteile von
Familienunternehmen.

HJN: 40 Jahre thenex zwischen Nudeln und Kartoffeln.

JVR: Wird das 40-jahrige Jubildum und der Umzug ins neue Ge-
baude noch gefeiert?

THN: Wir werden sicher ein Familien- und Mitarbeiterfest ma-
chen und auch wichtige Geschaftsfreunde dazu einladen. Je-
doch erlaubt die derzeitige Situation es nicht, dass wir eine
grolRe Veranstaltung realisieren. Sobald es wieder moglich ist,
wird die Feier nachgeholt.

JVR: Herr Nientimp, Schriftsteller sind Sie zwar nicht gewor-
den, aber was hat Ihnen in den vierzig Jahren am meisten Spal’
gemacht?

THN: Uberseekaufmann! Das zu sein, ist einfach ein spannen-
der Job. Man lernt so viel von der Welt kennen, vor allem neue
Menschen. Mich interessierte schon immer, wie Menschen sind,
und welche Bedlrfnisse sie haben. Daher versuchte ich immer
zu hinterfragen, was will mein Geschéftspartner? Was kann ich
ihm bieten, damit er sich wohl fihlt. Das gehort zum kleinen Ein-
maleins eines Kaufmannes.

JVR: Also sind es doch die personlichen Beziehungen, die viel
ausmachen.

THN: Personliche Beziehungen sind mir extrem wichtig. Und
auch da konnten wir beim Generationswechsel punkten. Nur
ein Beispiel: als der dlteste Sohn eines langjéhrigen saudischen
Freundes, heiratete, lud dieser meinen Sohn zur Hochzeit nach
Saudi-Arabien ein. Und zwar als einziger Europder unter tausend
Saudis. Das sind Highlights in meinem Leben, dass man Freunde
aufder ganzen Welt gefunden hat, von Stidamerika bis Afrika, wo
sich Freundschaften selbst Uiber mein Aussteigen aus dem ope-
rativen Geschéft hinaus fortsetzen und sich auch in die nachste
Generation Ubertragen. Das ist etwas, worauf ich auch stolz bin
und sehe dies auch als mein Vermachtnis.

JVR: Gilt das auch deshalb, weil man im Ausland Familienunter-
nehmen, wie sie in Deutschland gefiihrt werden, schatzt?

THN: Ein saudischer Freund sagte einmal zu mir: wenn die

Amerikaner kommen, dann kommt alle drei Jahre eine andere
Person, weil es einen Jobwechsel gab. Aber wir in unserem
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Familienunternehmen haben keinen Job, sondern einen Beruf. Beruf kommt von Beru-
fung. Man ist ein Uberseekaufmann oder man ist es eben nicht.

JVR: Eine Frage an die beiden jungen Unternehmer. In der amerikanischen sowie in der nie-
derlandischen Geschaftswelt gilt: wenn ein Manager nach einem halben Jahr keinen Erfolg
nachweisen kann, dann ist er raus, um es iberspitzt auszudricken. Alles hangt von targets
ab. Mirscheint, hier in Deutschland erlaubt man sich viel [angere Fristen. Beim Investieren,
Uberlegen, Planen. Das scheint sich zu lohnen. Haben Sie, als Jungunternehmer, persénli-
che targets, die sie bei thenex erreichen wollen?

MTN: Wie mein Bruder schon erwdhnte: wir haben ein grofses Langzeitziel: Wachstum. Wir
wollen die Firma deutlich vergroliern. Wir setzen uns jedes Jahr, jeden Monat, ja eigentlich
jede Woche neue Ziele. Selbst wenn es nur kleine Ziele sind, die innerhalb von ein paar
Tagen oder sogar Stunden erreicht werden kdnnen. Ohne Ziele zu haben, kommt man
nicht weiter.

THN: Ich erlebe gerade, wie hier im Unternehmen an Visionen gearbeitet wird. Das gehen
meine Sohne ganz professionell und strategisch an. Das halte ich auch fir verninftig. Ich
konnte mir vorstellen, eines ihrer Ziele konnte sein, dass ihre Kinder eines Tages die Firma
als fiinfte Generation tbernehmen werden.

JVR: Herr Nientimp, im Namen des AHV Magazin mochte ich Ihnen und Ihren Nachfolgern
herzlich zum 40-jéhrigen Jubildum gratulieren. Danke furr das Interview. <

Theo-Heinz Nientimp
Geschéftsfliihrender
Gesellschafter

Henry-Johann Nientimp
Geschaftsfiihrer

Marten-Theodor Nientimp
Prokurist & Leiter der
Verwaltung

thenex GmbH
Robert-Bosch-Stralke 42
46397 Bocholt

T+49 2871271 30
hnientimp@thenex.com
www thenex.com
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A Maersk Company

Die Bedeutung des
Zolls in stabilen
Lieferketten

Text: Lars Karlsson

Die Covid-19-Pandemie hat die Globalisierung des
Welthandels nicht gestoppt. Aber es hat sich ge-
zeigt, dass die Handeltreibenden gut vorbereitet
sein und auch erkennen miissen, dass der Zoll eine
wichtige Rolle in der Lieferkette spielt.

Die meisten Produkte sind ,,Made in the World«

In den letzten zehn Jahren hat sich der internationale
Handel grundlegend verdndert. Mit dem Eintritt in das
Jahr 2020 wuchsen internationale Lieferketten und
globale Wertschopfungsketten und wurden immer
starker integriert. Produkte werden nicht mehr einfach
an einem Ort der Welt produziert und an einem ande-
ren verkauft. Sie sind zunehmend mit Dienstleistungen
verbunden und werden Uberall produziert. Das wird
KGH Customer Reception (@ KGH) manchmal auch als ,Made in the World“ bezeichnet.
Verschiedene Teile eines Produkts werden aufgrund diverser Kosten- und Qualitatsfak-
toren an verschiedenen Orten produziert und zusammengesetzt. Wahrend des Produk-
tionszyklus passiert das Produkt mehrmals Landesgrenzen, manchmal sogar mehrmals
die gleiche Grenze. Friiher war dies nur in Hightech-Branchen wie der Automobil- und Luft-
fahrtindustrie der Fall. Heute betrifft es die meisten Produkte, insbesondere in der Pharma-
und Lebensmittelindustrie.

Hat sich durch Covid-19 etwas verandert?

Im ersten Quartal 2020 schlug die Covid-19-Pandemie zu. Im zweiten Quartal, als wir die
Folgen noch nicht Uberblicken konnten, gab es viele Diskussionen Gber neue - und zu-
gleich alte - Trends wie lokale Fertigung und Versorgung. Manche vertraten sogar die Mei-
nung, dass die Pandemie zu einer ,De-globalisierung* bzw. Regionalisierung flihren wiirde.

Was im zweiten Quartal wirklich geschah, war das Gegenteil davon. Die Trends aus der Zeit
vor der Pandemie wurden durch E-Commerce noch verstarkt. Ein wesentlicher Effekt der
Pandemie ist jedoch, dass viele internationale Handelsunternehmen von ,Just-in-time*
auf ,Just-in-case“ umgestellt haben. Das bedeutet, dass die Anforderungen an Transpa-
renz und Vorhersagbarkeit in den globalen Wertschopfungs- und Lieferketten gestiegen
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sind, weil die global Handeltreibenden erkannt haben, dass sie im Krisenfall einen Notfall-
plan bendtigen.

Einfach ausgedriickt: Es ist zu teuer, unvorbereitet zu sein!

Der Zollspielt eine wichtige Rolle in einer widerstandsfahigen, stabilen Lieferkette
Eine weiter zunehmende Globalisierung des Handels in Kombination mit hoheren Anforde-
rungen an Transparenz und Vorhersagbarkeit erfordern einen hohen Standard in der Zoll-
abwicklung. Unternehmen, die auf einem globalen Markt agieren, benétigen eine bessere
Kontrolle und Ubersicht tiber ihre gesamten Zollprozesse. Dafiir gibt es viele Grinde: Zum
einen geht es um Compliance und darum, immer Uber anstehende Gesetzesanderungen
auf dem Laufenden zu bleiben. Zum anderen lassen sich aber auch mit einer optimierten
Zolleffizienz durch strategisches Zoll-Compliance-Management, intelligentere Arbeitspro-
zesse und eine verbesserte Vorhersagbarkeit die Kosten senken, wéahrend gleichzeitig die
Beschaffungsméglichkeiten verbessert werden - was sich letztendlich positiv auf die Fi-
nanzen und den Betrieb auswirkt.

Mogliche Losungen fiir die Zukunft

Es gibt verschiedene Moglichkeiten, dies anzugehen - sowohl mit ,Economy of Scale”
als auch mit ,Economy of Skills. Moderne digitale Losungen, etwa ein Customs Control
Tower und ein digitales Verwaltungs-Tool wie der AEO-Monitor, konnten dazu beitragen,
die Vorausschau, Vorhersagbarkeit, Kontrolle und Compliance zu verbessern. Die Zusam-
menarbeit mit erfahrenen Experten von renommierten Unternehmen aus der Zoll- und
Logistikdienstleistungsbranche sorgt zudem fiir mehr Flexibilitét, wenn sich die Anforde-
rungen dandern. Zudem kann auf deren Wissen und Erfahrung zurlickgegriffen werden. Es
besteht aber auch die Moglichkeit, die Zollkompetenz im eigenen Haus durch gezielte Mals-
nahmen wie Zollschulungen aufzubauen oder aber Zollexpertise anzumieten - durch eine
,Customs as a Service“-Losung, wie sie einige Zollspezialisten anbieten.

Heute ist der Zoll ein wichtiger Faktor im globalen Handel, und es ist fir Unternehmen mit
internationalen Geschaftsbeziehungen unerldsslich, das Zollwesen als integrierten Teil der
Lieferkettenstrategie zu behandeln. Das Zollwesen war noch nie so wichtig wie heute -
aber morgen wird es noch wichtiger sein. <

Insert: Extra Info zur Person:

Lars Karlsson ist einer der fiihrenden und bekanntesten Zollexperten weltweit und verfugt
liber 35 Jahre weitreichende Erfahrung in Zoll und internationaler Handelspolitik sowie in
operativer und strategischer Flihrung, Management, Kapazitétsautbau, Reform und Moder-
nisierung sowohl fir den Privatsektor als auch fiir Regierungen.

Mit einer langjéhrigen Karriere in ehemals leitender Funktion bei der Weltzollorganisation
und im Top-Management des schwedischen Zolls ist er der Architekt und Pionier des welt-
weit ersten AEO / TT-Programms sowie anderer globaler Zollkonzepte. In seiner Eigenschaft
als renommierter Experte fir Zoll- und Grenzmanagement hat er mehrere Blicher verfasst
und seine Artikel wurden in verschiedenen internationalen akademischen und wissenschaft-
lichen Publikationen verdffentlicht, darunter im World Customs Journal. Karlsson ist ,Doctor
of Education (honoris causa)“ und hdlt einen ,Master in International Customs Law and Admi-
nistration. Er ist ein geschdtzter Redner und Konferenzleiter, der 163 Ldnder besucht und in
mehr als 120 Léndern auf der ganzen Welt gearbeitet hat.
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NRW.BANK

Wir fordern ldeen

Forderung fur
alle Phasen der
Internationalisierung

Interview: AHV

Kleine und mittlere Unternehmen in Nordrhein-Westfalen unterstiitzt die NRW.
BANK auf ihrem Weg ins Ausland. Was die Forderbank fiir Nordrhein-Westfalen
im Bereich AuBenwirtschaftsforderung konkret anbietet und wie dies in die neue
AuBenwirtschaftsstrategie des Landes Nordrhein-Westfalen eingebettet ist, dazu
haben wir mit Peter Hentschel, Forderberater bei der NRW.BANK im Team EU- und
AuBenwirtschaftsforderung, gesprochen.

Der Vorstand der NRW.BANK bei der Jahrespressekonferenz 2019: Michael Stélting, Eckhard Forst,
Gabriela Pantring und Dietrich Suhlrie (©NRW.BANK / Svenja Klein)

AHV NRW: Was bedeutet der AuBenhandel fiir die NRW.BANK?

Peter Hentschel: NRW ist ein Exportland, insofern ist das Thema auch fiir uns sehr wichtig. Wir
sprechen aber eher von ,Aufenwirtschaft®, weil der Export nur einen Teil der Internationalisie-
rung von Unternehmen darstellt. Der Mittelstand in NRW mit seinen vielen Hidden Champions
ist das starke Rickgrat der NRW-Wirtschaft. Die Qualitat von Produkten und Services ist welt-
weit bekannt und gefragt. Als Forderbank fir Nordrhein-Westfalen berét und begleitet die

NRW.BANK insbesondere kleine und mittlere Unternehmen aus Nordrhein-Westfalen und
ihre Hausbanken mit Forderprogrammen bei allen Finanzierungsvorhaben. Dazu gehoren
auch Vorhaben im Ausland, egal ob innerhalb der EU oder weltweit. Ein wichtiges Forderpro-
gramm in diesem Zusammenhang ist der NRW.BANK.Universalkredit. Mit diesem Forderdarle-
hen unterstiitzen wir sowohl Auftragsvor- und Produktionsfinanzierungen im Inland als auch
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Auslandsinvestitionen und Betriebsmittelaufwendungen im Aus-
land weltweit.

AHV NRW: Gibt es in der AuBenwirtschaftsférderung der NRW.
BANK fiir Unternehmen neben Féorderprogrammen auch noch
weitere Unterstiitzung?

PH: Ja, sogar sehr wichtige. Die Entscheidung zur Einbindung zum
Beispiel des NRW.BANK.Universalkredits stellt nur das Ende eines
Findungsprozesses im Unternehmen dar. Unsere Unterstitzung
beginnt viel friher und beinhaltet einen umfassenden Beratungs-
ansatz fur Unternehmen.

Dabei ist die Botschaft wichtig, dass eine Beratung durch uns und
die Einbeziehung der Hausbank so friih wie moglich erfolgen sollte.
Es gilt der Grundsatz: mit der zu férdernden MalRnahme darf noch
nicht begonnen worden sein. Unabhdngig davon ist aber auch
aus unternehmensstrategischer Sicht eine friihzeitige Einbindung
unter anderem der Finanzierer essentiell und beschleunigt Pro-
zesse und Entscheidungen.

AHV NRW: Andere Institutionen beraten auch. Was macht da den
Unterschied?

PH: Unsere Beratung fokussiert auf die offentlichen Forder-
und Finanzierungsmoglichkeiten fur Unternehmen in allen
Phasen ihrer Auslandsmarktaktivitdten. Das fangt an mit der

Beratungsforderung flr die unternehmensinterne Entwicklung
einer Aulbenwirtschaftsstrategie und der Entscheidung, mit wel-
chem Angebot ein Unternehmen auf welchen auslandischen Markt
gehen mochte. Und es hort auf bei der Beratung tiber Fordermog-
lichkeiten zur Finanzierung einer geplanten Investition im Ausland,
vielleicht im Ergebnis einer langjahrig gewachsenen Exporttatig-
keit, zum Beispiel in Form einer Unternehmensbeteiligung oder
der Errichtung einer Betriebsstatte im Ausland. In all diesen Phasen
stehen offentliche Fordermittel und Finanzierungsinstrumente zur
Verfligung, auf regionaler, nationaler, europdischer und auch inter-
nationaler Ebene. Und wir wissen, wo und wie Unternehmen diese
Mittel abrufen kénnen. Unsere Beratungsdienstleistung und die
dazugehorigen Services sind eine Forderleistung der NRW.BANK,
die fur jedermann zugénglich und kostenfrei ist.

AHV NRW: Wie geht das konkret, was muss ein Unternehmen tun,
um Ihren Service zu erhalten?

PH: Zunachst bendtigen wir von dem Unternehmen einige Details
zu seinem Vorhaben. Was soll wo mit welchem Finanzierungs-
aufwand geschehen? Was sind die Unternehmensparameter? Je B>
nachdem, in welcher Phase sich ein Unternehmen befindet, erge-
ben sich weitere Fragen. Wir kommen also in den Dialog mit dem
Unternehmen, lernen seine Ziele und konkreten Vorhaben kennen.
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Das Gebdude der NRW.BANK in Disseldorf (©NRW.BANK)

Auf der Grundlage dieser Informationen ermitteln wir aus der Viel-
zahl staatlicher Forder- und Finanzierungsinstrumenten fiir das
Vorhaben zielgerichtet relevante offentliche Forderzugange. Das
Spektrum reicht von Zuschuissen zu MarkterschlieRungsmafnah-
men Uber Exportabsicherungsinstrumente bis hin zu subventio-
nierten Forderdarlehen und Garantien flr Auslandsinvestitionen.
Wirstellen die verschiedenen Optionen strukturiert zusammen. Die
Auswahl und die Entscheidung verbleiben bei den Unternehmen.

Dariiber hinaus bieten die verschiedenen Akteure der Aufenwirt-
schaftsférderung in NRW ganz konkrete Unterstlitzungsleistungen
an, auf die wir hinweisen. Das kann beispielsweise eine von NRW.
Europa organisierte B2B-Kooperationsborse auf einer passenden
internationalen Messe sein oder eine vom Land NRW geférderte
Unternehmerreise der landeseigenen Gesellschaft NRW.Global
Business. Wir vermitteln die Kontakte zu den Industrie- und Han-
delskammern und Wirtschaftsforderorganisationen, die ihrerseits
weitere Beratungs- und Informationsangebote haben.

Bei allen Aktivitdten haben wir immer die konkreten Bediirfnisse
des Unternehmens im Auge, so dass diese eine individuelle und fir
sie passende Beratung erhalten.

AHV NRW: Es reicht also einfach zum Telefon zu greifen, um als
Unternehmen mit Ihnen in Kontakt zu kommen?

PH: Ja, oder auch eine E-Mail zu schicken. Einige Unternehmen tre-
ten auch Uber ihre Hausbank mit uns in Kontakt , Gber ihre Indust-
rie- und Handelskammer oder Giber unsere bewahrte Kooperation
mit dem AHV NRW. Unser Service bleibt dabei letztlich gleich.

AHV NRW: Priifen Sie fiir Unternehmen auch, ob es EU-Férder-
mittel gibt?

PH: Das ist ein wesentliches Element unserer Beratung. Dazu gibt
es zwei Antworten, weil EU-Férderung in ganz unterschiedlichen
Formen erscheint:

Zum einen recherchieren wir ganz konkret Forderinstrumente
im Zielland der Unternehmensvorhaben. Mit Unterstitzung der
EU-Strukturfonds (Europdischer Fonds fiir regionale Entwicklung
- EFRE) haben viele europdische Lander und Regionen eigene
Forderinstrumente entwickelt, von denen auch nordrhein-west-
falische Unternehmen, die dort investieren, profitieren konnen.
DarUber hinaus ermitteln wir, ob es auch relevante national oder
regionale Investitionsforderprogramme gibt. Das kann unter Einbe-
ziehung von EFRE-Mitteln erfolgen, muss es aber nicht.

Aus unserer Erfahrung ist uns bekannt, dass eine staatliche Unter-
stiitzung in den jeweiligen Zielldndern haufig von der geplanten
Region und der Branche, der Investitionshdhe oder auch von der
Schaffung neuer Arbeitsplatze abhéngig sein kann. Forderung
tritt dann zum Beispiel Uiber Zuschiisse zu neu geschaffenen Ar-
beitsplatzen, subventionierte Kreditprogramme, Sonderregelun-
gen im steuerlichen Bereich oder sonstige Unterstiitzungen in
Erscheinung.

Zum anderen: Unmittelbare Forderprogramme, sog. Aktionspro-
gramme der EU wie zum Beispiel HORIZON 2020, jetzt Horizon
Europe genannt, werden durch intermediére Einrichtungen bera-
ten und durchgefiihrt und hinsichtlich der Antragsprozedere von
Unternehmen nicht selten als herausfordernd empfunden. Sofern
Programm-Tutorials fir eine selbstinitiierte Antragstellung nicht
weiterhelfen, kénnen flr die Kosten eines extern beauftragten
Beraters teilweise Beratungszuschiisse beantragt werden. Im Rah-
men unseres Netzwerkes NRW.Europa kann im Themenbereich
EU-Forderung und Innovation unser Partner ZENIT GmbH eben-
falls behilflich sein. Hier wird zwar keine unentgeltliche Antragsbe-
gleitung angeboten, aber eine fachliche Einschétzung zur Relevanz
von EU-Forderprogrammen und den flr eine Antragstellung zu be-
treibenden Aufwand gibt es dort schon.

AHV NRW: Wie kommen Ihre Kontakte zu ausléndischen Stellen
zustande?

PH: Seit vielen Jahren sind wir gemeinsam mit der ZENIT GmbH als
NRW.Europa Partner im Enterprise Europe Network. Dabei handelt
es sich um ein international breit aufgestelltes Beratungsnetzwerk
fir Unternehmen. Mehr als 600 Wirtschaftsforderungsgesellschaf-
ten, Wirtschaftskammern und -agenturen in Uber 60 Landern sind
darin miteinander vernetzt, die uns als Ansprechpartner zur Verfu-
gung stehen.

Dariiber hinaus sind wir in der Lage, auch relevante Ansprechpart-
nerim Zielland zu ermitteln und die Verbindung zu ihnen herzustel-
len. Das kénnen Forderagenturen sein, aber auch Kommunen, Re-
gionalverwaltungen oder generalkonsularische Vertretungen der
Ziellander. Damit erhalten die Unternehmen Kontakte zu lokalen
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Stellen vor Ort, die gegebenenfalls auch bei anderen Fragen, wie
zum Beispiel Genehmigungsverfahren, helfen kénnen.

AHV NRW: Wie arbeiten Sie mit den verschiedenen Institutionen
der AuRenwirtschaftsforderung in NRW zusammen?

PH: Unser gutes Netzwerk insbesondere zu den Aullenwirt-
schaftsakteuren in NRW, und hier vor allem zu den IHKn und HWKn
ist von besonderer Bedeutung. Wir verstehen uns als Teil der Au-
Renwirtschaftsforderung des Landes NRW. Anfang 2021 haben wir
diese enge Zusammenarbeit in einer Kooperationsvereinbarung
mit dem Land NRW, der IHK NRW, dem Westdeutschen Hand-
werkskammertag und der ZENIT GmbH noch einmal bekraftigt.
Das Zusammenspiel der verschiedenen Beratungs- und Dienstleis-
tungen aller Akteure ermdglicht eine umfassende Unterstiitzung
fir nordrhein-westfalische Unternehmen zur Stérkung ihrer Aus-
landsaktivitaten und ihrer internationalen Wettbewerbsfahigkeit.

Darliber hinaus bringen wir als Forderbank fiir Nordrhein-Westfalen
auch unsere Netzwerkpartnerschaften in die Aufenwirtschaftsfor-
derung NRW ein, beispielsweise mit Euler Hermes und PwC, die
im Auftrag des Bundes das Auslandsgeschéft durch staatliche Ex-
portabsicherungsinstrumente und Auslandsinvestitionsgarantien
absichern.

AHV NRW: Sie verbinden also Unternehmen mit dem Netzwerk
der AuRenwirtschaftsforderung?

PH: Absolut. Vor allem kleine und mittelstandische Unternehmen,
die keine eigene Internationalisierungsabteilung besitzen, sollen
von unserer Beratung profitieren. Wir verfolgen eine ,No wrong
door policy*. Was heilst das? Das Unternehmen kann sich mit einer
wie auch immer gearteten aulbenwirtschaftlichen Fragestellung an
die NRW.BANK wenden und erhalt eine kompetente Antwort - ent-
weder durch Beratung in Finanzierungsfragen oder durch Vermitt-
lung eines Kontaktes aus dem Netzwerk, der dem Unternehmen
weiterhelfen kann.

Das nutzen auch bereits viele Unternehmen regelméaRig. Andere
kennen unser Serviceangebot jedoch noch nicht. Genau diese Un-
ternehmen mdochten wir ebenfalls erreichen, um sie im Sinne einer
vernetzten Beratung mit einem soliden Informations- und Ent-
scheidungsfundament zu unterstitzen. Das bedeutet nichtimmer,
dass am Ende eine Forderung zu Buche schldgt, aber es bedeutet,
die Moglichkeiten geprift zu haben. Das ist unser Ansatz als Lan-
desforderinstitut und unser Verstéandnis im Aufienwirtschaftsnetz-
werk NRW mit allen offiziellen wie auch relevanten Partnern in der
Wirtschaft. <

ahv nrw magazin 2021

Unternehmensdefinitionen in Abhan-
gigkeit zum Forderprogramm:

+ Kleinstunternehmen: max. 9 Be-
schiftigte und max. Jahresumsatz
oder Jahresbilanzsumme von 2 Mio.
Euro.

+ KMU: EU-Definition: max. 249
Beschiftigte und max. Jahresumsatz
von 50 Mio. Euro oder max. 43 Mio.
Euro Jahresbilanzsumme bei Einbe-
ziehung aller Partner- oder verbun-
dener Unternehmen

+ sog. Mittelstindische Unternehmen
der gewerblichen Wirtschaft im
Privatbesitz mit Gruppenum-
satz von max. 500 Mio. Euro

+ Small Mid Caps: nicht mehr als 499
Beschiftigte

+ Mid Caps: nicht mehr als 3.000
Beschiftigte

Peter Hentschel
Prokurist

NRW.BANK
Forderberatung &
Kundenbetreuung

EU- und
Aufsenwirtschaftsforderung

Friedrichstr. 1
48145 MUnster

T+49 251 91741 7269
F+49 21191742 6218
peter.hentschel@
nrwbank.de
www.nrw.bank
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JR BECHTLE & Co.

International Executive Recruiting

Kulturelle Unterschiede
verschleiern die Sicht

- oder ,,Hire and Fire*
nach Gutdunken?

Text: Egon L. Lacher

Mein Vorgidnger als Geschiftsfithrender Gesell-
schafter der J.R.Bechtle & Co., Hans J. Spiller, hat
bereits vor 30 Jahren eine der Grundwahrheiten
zur Tatigkeit im Ausland aufgezeigt: Man muf die
Nuancen und Rituale des Landes, wo die Geschifte
gemacht werden, kennen und man muf} akzeptie-
ren, daR die deutschen Gebrdauche, so schon sie
sind, eben nicht iiber, sondern neben vielen ande-
ren stehen.

Eine weise Erkenntnis, welche ich in meiner eigenen
Berufserfahrung mit deutschen, amerikanischen und
japanischen Konzernen in Europa, Nord- und Stidame-
rika anzuerkennen lernte - nicht immer so ganz freiwillig
oder auch nur schmerzfrei. Aber manche Dinge sind halt
anders in anderen Markten. Man muss dies akzeptieren
konnen.

© Shutterstock

Nachdem alle Grundsatzfragen zur rechtlichen und wirtschaftlichen Struktur einer Aus-
landsgesellschaft beantwortet wurden, die Standortfrage geklért und die operativen Ent-
scheidungen geféllt sind, reduziert sich das weitere Geschaftsleben sehr schnell auf die
drei zentralen Komponenten: Finanzen, Kunden, Mitarbeiter.

Natlrlich: Ohne gute Mitarbeiter - keine Kunden; ohne Kunden - keine positiven Finanzen.
Qualifizierte (im weitesten Sinne gemeint) Mitarbeiter sind auch in den USA die Grundlage
aller Erfolge - und die Ursache der meisten Debakel. Richtig auszuwahlen, auszubilden,
anzuspornen, zu Fordern ist kritisch. Aber auch zu Berichtigen, bevor der Schaden zu grof%
wird - und zwar schnell und konsequent.

Zum Glick ist es in Amerika, dem Land des ,Hire und Fire*, einfach Personalfehler wieder
geradezubiegen ...

Aber wie schon Hans Spiller warnte: Da hat man zum Beispiel friher gelernt, daf% in dem

freien Amerika der Begriff ,hire and fire“ gilt, handelt freudig danach und ist erstaunt, wenn
man wegen der raschen Kiindigung eines Mitarbeiters vor den ,Kadi“ gebeten wird.
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Gibt es dieses Hire and Fire in den USA und ist es tatsachlich eine so einfache Sache wie es
auf den ersten Blick erscheint? Die Antwort ist ein klar und eindeutiges: YEIN!

,Hire and Fire“ heil’t ja erst einmal nichts anderes als ,Einstellen* und ,Entlassen® und das
ist natirlich international. Es geht bei diesen Begriffen also nicht so sehr um das Einstellen
und Entlassen an sich, sondern vielmehr um die offensichtlich besonders ,lockere® Art und
Weise der Personalanbindung in den USA und um die so viel einfacheren Regeln.

Tatsache ist aber, dass die Regeln des Einstellens und Entlassens in den USA nicht wirk-
lich einfacher als in Deutschland sind, sondern vor allem erst einmal schlicht und einfach
anders.

Wenn von aufsen auf Regeln in anderen Regionen geschaut und dann verglichen wird, kon-
zentriert man sich typischerweise auf Punkte, die einem schon selbst bekannt sind, einem
alsoim eigenen Kulturkreis aufgefallen sind - und dies oftmals insbesondere negativ. Wenn
nun gerade diese negativen Punkte und Regeln im anderen, zu vergleichenden, Kulturkreis
sich als viel einfacher darstellen, kommt man schnell zum Schluss, dass zu Hause eben
alles schwierig und im Ausland mal wieder alles viel einfacher ist - ergo: Hire and Fire ist in
Amerika einfach!

Natirlich beinhaltet dies haufig aber auch, dass man die anderen Aspekte der Personalan-
bindung, welche man zu Hause eben nicht negativ erlebt hat, haufig nicht mehr so genau
anschaut und dabei dann leicht Gbersieht, dass hier vielleicht doch Probleme existieren, es
halt nur andere Punkte sind.

Da kann man sich leicht vergaloppieren und stellt oftmals erstaunt fest, dass die scheinbar
so einfachen Regeln - auch die des ,Hire and Fire* - durchaus komplex sein kdnnen, deren
Nicht-Einhaltung auf wenig Verstandnis stofst und dann auch schnell sehr teuer werden
kann. <

ahv nrw magazin 2021

Egon L. Lacher
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Chance fuir den
AufRenhandel

Neue Beschaffungsmarkte in Entwicklungs-
und Schwellenlandern

Text: Dr. Julia Bellinghausen

Sowohl als auch: Entwicklungszusammenarbeit und AuBenhandel

Das Import Promotion Desk (IPD) arbeitet an der Schnittstelle von Entwicklungszusammenar-
beit und Aulbenwirtschaft. Es er6ffnet kleinen und mittelstandischen Unternehmen aus ausge-
wahlten Entwicklungs- und Schwellenldndern den Zugang zum europdischen Markt, begleitet

Biofach-Messe 2020 (© IPD)

Exportunternehmen auf der sogenannten ,letzten Meile“ und vermittelt ihnen Kontakte zu
Importeuren. Ziel ist es, Entwicklungslénder besser in den globalen Handel zu integrieren und
damit einen substanziellen Beitrag zur nachhaltigen wirtschaftlichen Entwicklung in diesen
Landern zu leisten.

Gleichzeitig hilft das IPD Importeuren bei ihrer Suche nach neuen Beschaffungsmérkten. Als
Initiative zur Importférderung unterstiitzt das IPD europdische Importeure bei ihrem Sourcing
und das neutral und kostenfrei. Diese beiden Saulen - Entwicklungszusammenarbeit und Au-
enhandel - spiegeln sich auch in der Projektorganisation wider. Das IPD wird von der weltweit
tatigen Entwicklungsorganisation sequa gGmbH in enger Kooperation mit dem Bundesver-
band Grolthandel, Auftenhandel, Dienstleistungen e.V. (BGA) durchgefiihrt. Geférdert wird das
IPD vom Bundesministerium fiir wirtschaftliche Zusammenarbeit und Entwicklung (BMZ).

Win-Win-Situation fiir beide Geschiaftspartner
Das IPD vernetzt ausgewahlte Unternehmen aus Entwicklungs- und Schwellenlandern mit
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europdischen Unternehmen auf internationalen Fachmessen, Be-
schaffungs- und Einkauferreisen — wahrend der Covid-19-Pande-
mie auch virtuell. Ist das Matchmaking erfolgreich und kommt es zu

einem Geschaftsabschluss zwischen Exporteur
und Importeur, ist dies eine Win-Win-Situation
flr beide Geschéftspartner.

Auf der einen Seite suchen Importeure zuverlds-
sige Lieferanten mit hochwertigen Produkten.
Auf der anderen Seite steckt in den Entwick-
lungs- und Schwellenlédndern noch unentdeck-
tes Potenzial. Das IPD bringt beide Seiten zusam-
men. Die Win-Win-Situation, also die Zufrieden-
heit auf beiden Seiten, schafft die Grundlage fir
langfristige Handelsbeziehungen mit nachhal-
tigem Effekt fir die Menschen in den Entwick-
lungs-und Schwellenlandern.

IPD-Sektoren: Nachfrage nach Naturpro-
dukten und nachhaltigem Tourismus

Ein Schwerpunkt des IPD liegt in der Forst- und
Landwirtschaft. Dazu zéhlen die Sektoren natiir-
liche Zutaten flr Lebensmittel, Pharmazie und
Kosmetik, frisches Obst und Gemiise, Schnitt-
blumen und nachhaltige Holzprodukte.

Viele Entwicklungslénder verfligen Uber wertvolle Rohstoffe, die
nicht weiterverarbeitet und vermarktet werden. Hier liegt noch

IPD-Partnerlander

Agypten
Athiopien

Cote d'Tvoire

Ecuador
Ghana
Indonesien
Kolumbien
Marokko
Nepal

Peru

Sr1 Lanka
Tunesien
Ukraine
Usbekistan

ungenutztes Wertschopfungspotenzial. Denn wenn die Rohpro-
dukte vor Ort weiterverarbeitet werden, entstehen ganz neue
Wertschopfungsketten — und damit auch neue Arbeitsplatze und

neue Erwerbsquellen, insbesondere fir die ein-
kommensschwache Bevolkerung. Zudem gibt es
insbesondere flir hochwertige sowie biozertifi-
zierte Naturprodukte eine zunehmende Nachfrage.
Insbesondere in diesem Sektor sind européische
Importeure sténdig auf der Suche nach neuen Be-
schaffungsmarkten und konsultieren das IPD, das
sie beim Sourcing untersttitzt.

Eine weitere Branche, in der das IPD aktivist, ist der
Tourismus-Sektor. Diese beschaftigungsintensive
Branche leistet einen wichtigen Beitrag zur effekti-
ven Wirtschaftsentwicklung. Durch die Forderung
eines nachhaltigen Tourismus unterstutzt das IPD
die Partnerlander dabei, ihre Infrastruktur auszu-
bauen, Arbeitsplatze zu schaffen und Einkommen
zu steigern. Nachhaltiger Tourismus tragt dartiber
hinaus zur Erhaltung der Naturressourcen bei.

Unternehmen aus Entwicklungs- und Schwel-
lenldndern: Zugang zum EU-Markt

Vielen Unternehmen aus Entwicklungslandern
bleibt der Zugang zum EU-Markt nur deshalb ver-

wehrt, weil ihnen die Kenntnisse Uber rechtliche Normen und Ein-
fuhrbestimmungen sowie die notwendigen Zertifizierungen und B>
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vor allem auch die Kontakte zu europdischen Handlern und im Tou-
rismus-Sektor zu Reiseveranstaltern fehlen.

Genau hier setzt das IPD an: Ein Schwerpunkt des IPD ist die Kom-
petenzvermittlung. IPD-Experten beraten die Unternehmen im
gesamten Prozess des Qualitdtsmanagements und bei der Ver-
marktung ihrer Produkte. Zudem vermitteln sie das Wissen und
die Kompetenzen, wie die Exporteure ihre Wettbewerbsfahigkeit
auf dem internationalen Markt steigern kénnen. Sie bringen sie auf
europdische Fachmessen und vermitteln den Unternehmen po-
tenzielle Geschéftspartner.

Zugleich arbeitet das IPD eng mit Business Support Organisatio-
nen, also Fachverbdnden und Exportorganisationen vor Ort, zu-
sammen, um das Angebot zur Exportforderung weiterzuentwickeln
und nachhaltige Strukturen in den Partnerldndern aufzubauen.

AuBenhandel: Sourcing und zuverlassige Partner

Das internationale Sourcing von Produkten und Lieferanten ist fiir
Unternehmen mit grofsem Aufwand und Risiko verbunden. Das IPD
Ubernimmt das Sourcing, stellt den Einkdufern fundierte Informati-
onen Uiber Produkte und neue Mdrkte zur Verfligung und vermittelt
ihnen den Kontakt zu Unternehmen, die zuvor nach strengen Krite-
rien ausgewahlt wurden.

Schnittblumen in Kolumbien (© IPD)

Die Unternehmen im IPD-Programm werden besucht und sorgfél-
tigevaluiert. Dabei berlicksichtigen die IPD-Experten neben Zertifi-
zierungen auch Kriterien wie Produktqualitét, Exportfahigkeit und
-kapazitat. So kdnnen Importeure sicher sein, dass das IPD sie mit
zuverldssigen Produzenten zusammenbringt. Auf Beschaffungs-
reisen bietet das IPD den Einkaufern die Gelegenheit, sich direkt
vor Ort Uber Produktionsbedingungen und Produktqualitat zu
informieren.

Unterstiitzung wahrend der Covid-19-Pandemie

Die Kontaktbeschrankungen durch die Covid-19-Pandemie er-
schweren die internationalen Handelsbeziehungen und die Suche
nach neuen Produkten und zuverlassigen Lieferanten. Das IPD hat
eine Vielzahlan Online-Angeboten entwickelt, um seine Arbeit fort-
zusetzen. IPD-Experten unterstiitzen in virtuellen Meetings und
Messen deutsche und europdische Unternehmen bei der Erschlie-
Rung neuer Beschaffungsmérkte und vernetzen sie mit ausgewahl-
ten und gepriften Produzenten aus Entwicklungs- und Schwellen-
landern. Und auch mit den Unternehmen in den IPD-Partnerlan-
dern sind die IPD-Experten im engen Kontakt, vermitteln weiterhin
exportrelevantes Knowhow ber Online-Trainings und unter-
stlitzen beim virtuellen Matchmaking. Zudem setzt das IPD das
Screening der Exporteure fort und kann so Kriterien wie Produkt-
qualitét, Exportfahigkeit und -kapazitaten weiterhin gewahrleisten.
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Fazit: Erfolge der entwicklungsorientierten
Importforderung

Die entwicklungsorientierte Importforderung des IPD unterstitzt
die nachhaltige wirtschaftliche Entwicklungin den Partnerlédndern:
Die Zahlen zeigen, der wirtschaftliche Erfolg kommt den Menschen
in den meist landlich gepragten Regionen zugute. Die Unterneh-
men erweitern die Anbaufléchen und die Produktion, sie nehmen
z.B. mehrKleinbauern unter Vertrag und stellen weitere Mitarbeiter
ein. Nachhaltige Geschéftsbeziehungen und die Einbindung in den
globalen Handel fordern Investitionen und Innovationen, geben
Familien Zukunftsperspektiven im landlichen Raum und sensibi-

lisieren firr die Bedeutung der natirlichen Ressourcen vor Ort. < Dr. Julia Bellinghausen

Leiterin des Import

Weitere Informationen unter www.importpromotiondesk.de Promotion Desk (IPD)

IPD - Import Promotion
Desk
c/o sequa gGmbH

Alexanderstralse 10
53111 Bonn

T +49 22890900 810
bellinghausen@
importpromotiondesk.de
www. importpromotiondesk.de

SURFACE SYSTEMS

Konzepte fur die industrielle Werkzeug- und Teilereinigung



Dr. Talke Ovie
Rechtsanwaltin

HARNISCHMACHER LOER
WENSING
Rechtsanwalte PartGmbB

Hafenweg 8
48155 Munster

T+49 251 68 68 60 426
F+49 251 68 68 60 429
talke.ovie@hlw-muenster.de
www.hlw-muenster.de

SCHMACHER LOER WENSING

AUGEN AUF BEI DER
RECHTSPRECHUNG

Wer hat denn schon Geld zu verschenken?

Text: Dr. Talke Ovie

Es wird viel iiber ,,Compliance®“ zwecks Einhaltung von Gesetzen verodffentlicht
und gesprochen. Nicht iibersehen werden darf bei ,,Compliance, dass nicht nur
Gesetze, sondern auch die Rechtsprechung Einfluss auf die Organisation und die
Prozesse im Unternehmen hat. Fallen lhnen aktuelle Verfahren ein, die Auswir-
kung auf lhre Unternehmenspraxis haben? Wir zeigen anhand der aktuellen Ver-
fahren zu ,Erstattungszinsen“ auf, dass gerichtliche Entscheidungen Einfluss auf
Zoll im Unternehmen haben und die Kenntnis von Gerichtsverfahren zum friihest-
maoglichen Zeitpunkt wichtig ist, zumal der Ausgang (auch) der hiesigen anhangi-
gen Verfahren dazu fiihren kann, mit Zoll ,,Geld zu verdienen¥, in jedem Fall aber
keins zu verschenken. Gerichtliche Entscheidungen gehen nicht immer zulasten
der Wirtschaftsbeteiligten aus.

Werden Z6lle zu Unrecht erhoben, ist die Erstattung dieser gem. Art. 117 Unionszollkodex
UZK (Art. 236 ZK alte Fassung) vorgesehen. Streitig ist allerdings, ob der Zollschuldner Zin-
sen auf den gezahlten Zollschuldbetrag erhalt.

In der Rechtssache ,Wortmann* hat der Europdische Gerichtshof (EuGH) entschieden:

Werden Einfuhrabgaben, zu denen auch Antidumpingzélle gehdren, deshalb
erstattet, weil sie unter Verstols gegen das Unionsrecht erhoben wurden, [...]
besteht eine unionsrechtliche Pflicht der Mitgliedstaaten, Rechtsuchenden,
die einen Anspruch auf die Erstattung der entrichteten Betrdge haben, diese
ab dem Zeitpunkt ihrer Entrichtung zu verzinsen.”

Nach Ansicht des EuGH besteht also ein Anspruch auf Verzinsung, der sich unmittelbar
aus dem Unionsrecht ergibt und der neben das grundsatzliche Verzinsungsverbot tritt, das
der Zollkodex aF. (und nunmehr der UZK) fir den ,Klassiker” zu Unrecht erhobener Ein-
fuhrabgaben vorsieht. Dies gelte insbesondere dann, wenn eine einzelstaatliche Zinsrege-
lung eine Berechnung nicht schon ab dem Tag der zu Unrecht erfolgten Zahlung vorsieht
und damit dem Abgabenpflichtigen eine angemessene Entschadigung fir die Einbufen,
die er durch die zu Unrecht gezahlte Abgabe erlitten hat, vorenthalten wird. Eine solche
Vorenthaltung ist in Deutschland der Fall, da § 236 Abs. 1 AO eine Verzinsung erst ab dem
Zeitpunkt der Rechtshéngigkeit, also ab Erhebung der finanzgerichtlichen Klage erfolgen
soll. Fir den Zeitraum davor, also ab Zahlung der Zollbetrage, ist eine Erstattung von Zin-
sen nicht vorgesehen.

Seit der Wortmann-Entscheidung wird Uber die Anwendung dieser in verschiedenen
Konstellationen der unrechtmafigen Erhebung von Einfuhrabgaben mit dem Zoll ge-
stritten. Unabhéngig davon, dass Zinsen fir die Zollverwaltung ,bares Geld sind*, ist
(rechtlicher) Hintergrund der Streitigkeiten, dass die Wortmann-Entscheidung einen
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Rechtssetzungsfehler betraf. Die Wortmann KG hatte Antidum-
pingzolle auf Grundlage einer Antidumpingverordnung entrich-
tet, die vom EuGH fir rechtswidrig erklart wurde. Da die Ange-
legenheit einen Rechtssetzungsfehler betraf, wehrt sich der Zoll
gegen Zinszahlungen in allen Ubrigen Fallen, in denen es nicht
um die UnrechtmaRigkeit einer Antidumpingverordnung geht,
sondern um die Anwendung des Zollrechts, also Rechtsanwen-
dung, die bei jeder Einfuhrverzollung tagtaglich stattfindet.

Aber ist es gerecht, nur Rechtssetzungsfehler dem unions-
rechtlichen Zinsanspruch zuganglich zu machen und nicht
auch Rechtsanwendungsfehler?

Ausgehend von der Wortmann-Entscheidung hat der Bundes-
finanzhof (BFH) im Marz 2021 (ebenfalls) entschieden, dass
einem Unternehmen Erstattungszinsen zu Unrecht erhobener
Einfuhrabgaben zustehen. In dem Verfahren ging es um die Ein-
fuhr von LCD-Monitoren und Rickfahrvideosystemen, fir die
die Klagerin zwei verbindliche Zolltarifauskiinfte (VZTA) erteilt
bekommen hatte, gegen die die Kldgerin Einspruch einlegte,
jedoch zwecks Verhinderung von negativen Folgen bei der Ein-
fuhrangab. Parallelzum Einspruchsverfahren erging eine Einrei-
hungsverordnung zugunsten der Kldgerin. Diese fihrte zu einem
Erstattungsanspruch der Klagerin in Bezug auf die gezahlten
Zolle. Die Zahlung von Erstattungszinsen lehnte der Zoll jedoch
ab. Sowohl das FG Dusseldorf als auch der BFH bejahten jedoch
den Zinsanspruch unter Verweis auf die EuGH-Rechtsprechung.

Bedeutet fiir die Praxis:

LEine rechtswidrige vZTA fihrt zum Wegfall der
Rechtsgrundlage fiir die Festsetzung der Ein-
fuhrabgaben. Bezahlt ein Unternehmen aufgrund
der vZTA zu hohe Einfuhrabgaben, besteht ein
Erstattungsanspruch gegen den Zoll auf den Dif-
ferenzbetrag der viel gezahlten Zélle sowie auf
Erstattungszinsen.”

Aber:

Laut BFH besteht ein Anspruch auf Zinszahlung, wenn Zolle auf-
grund eines Wegfalls der zugrundeliegenden Rechtsgrund-
lage erstattet werden. In Bezug auf ,typische Fehler bei der
Einfuhrverzollung® fiihrt der BFH aus, dass die Zollbehorden
aufgrund der hohen Anzahl an Einfuhren Zollanmeldungen in
den meisten Féllen erst nachtraglich prifen. Stelle der Zoll im
Nachgang fest, dass Zolle zu hoch angesetzt waren, korrigieren
sie die urspriingliche Festsetzung nach unten und erstatten den
zu viel gezahlten Betrag. Firr den Fall also, dass die Zollanmel-
dung vor ihrer Annahme vom Zoll nicht Uberprift wurde und
der unrechtmafige Abgabenbescheid auf der Schnelligkeit des
Abfertigungsgeschehens beruht, bestehe kein Anspruch auf
Zinszahlung. Die Fehleranfalligkeit des Abfertigungssystems
stelle den ,gewdhnlichen Fall* dar und sei keine Willkir der Zoll-
behdrde bei der Festsetzung von Z6lle. Anders liege es bei der
Einfuhrverzollung auf Grundlage einer ,unzutreffenden vZTA,
die aufgrund einer Einreihungsverordnung aufzuheben ist. An-
dere sich ndmlich die Kombinierte Nomenklatur (KN) nach der
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Zollanmeldung und ergebe sich dadurch eine andere Zolltarif-
nummer fir die Einfuhrware, verandere sich dadurch auch der
fur die Abgabenberechnung malgebliche Zollsatz.

Und jetzt?

Parallel zur Entscheidung des BFH hat das FG Hamburg dem
EuGH drei Verfahren zur Verzinsung unrechtmafig erhobener
Z6lle vorgelegt, bei denen eine vZTA keine Rolle spielt.

Das FG Hamburg fihrt aus, dass sich die Wortmann-Entschei-
dung und andere damit zusammenhdngende Urteile darin
einen, dass u.a. eine Verordnung fir nichtig erklart, eine Richt-
linie nicht richtig umgesetzt oder ein nationales Gesetz europa-
rechtswidrig erlassen worden ist, also die Erstattung auf einem
Rechtssetzungsfehler beruhe. Unklar sei aber, ob sich ein Zins-
anspruch auch auf Falle erstrecke, bei denen es um eine fehler-
hafte Anwendung des Zollrechts durch die Zollbehorde gehe,
d.h. bei denen die Erstattung aufgrund von Rechtsanwen-
dungsfehlern gewdhrt wird. Diese Frage habe der EuGH noch
nicht entschieden.

Konkret behandeln die Vorlageverfahren die folgenden Streitig-
keiten, deren Inhalte jedem bekannt sein durften:

« Verzinsung rechtswidrig festgesetzter und nach rechts-
kraftigem Urteil erstattete Antidumpingzolle;

« Verzinsung von Abgaben, die der Zoll aufgrund einer
anderen Einreihungsauffassung nacherhoben, nach
einer rechtskraftigen gerichtlichen Entscheidung jedoch
erstattet hat;

+ Verzinsung zu Unrecht nicht gewahrter Ausfuhr-
erstattungen.

Bedeutet fiir Sie:

Haben Sie (nach Ihrer Ansicht) zu viel Zélle gezahlt oder Ausfuhr-
erstattungen zu Unrecht nicht erhalten und streiten Sie mit dem
Zoll Uber die Rechtmaligkeit des Bescheides, beantragen Sie
zusatzlich die Verzinsung der (nach Ihrer Ansicht) zu erstatten-
den Zélle bzw. der zu Unrecht nicht erhaltenen Ausfuhrerstat-
tungen und verfolgen den weiteren Gang der Rechtsprechung.

Aber bitte denken Sie daran:

Da davon auszugehen ist, dass der Antrag abgelehnt wird, sollte
unter Verweis auf die anhangigen Verfahren beim EuGH eine
Ruhendstellung des Verzinsungsantrages beantragt werden
(bis der EuGH und davon ausgehend das FG Hamburg entschie-
den haben). Unabhéngig von dem formellen Antrag ist selbst-
verstandlich zu priifen, ob Ihre Angelegenheit den Verfahren
entspricht oder lhre Angelegenheit eine neue Fallgestaltung in
Bezug auf Erstattungszinsen darstellt, die am Ende im Falle der
Ablehnung der Erstattungszinsen gegebenenfalls ebenfalls ge-
richtlich zu klaren ist. <
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Unternehmens-Kommunikation
mit dem Ziel der Realisierung
von gesetzes- und zollkonformen
Unternehmens-Zollprozessen

Anforderung der Zollverwaltung an die interne
Unternehmenskommunikation

Text: Gerhard Friese

Wie wird die innerbetriebliche Kommunikation sichergestellt?
Die innerbetriebliche Kommunikation muss gewahrleisten, dass die fur das Pra-
ferenzrecht/und fir alle zollrelevanten Prozesse erforderlichen Informationen
zwischen den unterschiedlichen Abteilungen lhres Unternehmens ausgetauscht
werden.
Treffen Sie daher in einer Arbeits- und Organisationsanweisung Regelungen, wie
sicherzustellen ist, dass alle ursprungsrelevanten, den Préferenzprozess betref-
fenden und alle fur einen zollkonformen Prozess bezlglich Drittlands-Importen
und Drittlands-Exporten, erforderlichen Informationen den Zoll-Verantwortlichen
ebenso zur Verfligung stehen wie auch allen betroffenen Abteilungen, wie z.B. dem
Einkauf, dem Vertrieb, der Produktion, der Logistik etc..
Stellen Sie sicher, dass in allen betroffenen Abteilungen durch Aus- und Weiterbil-
dungsmalinahmen bei den Mitarbeitern entsprechende Zollkompetenzen, jeweils
aktuell nach den gesetzlichen Anforderungen vorhanden sind.

« Legen Sie auch fest, ob und ggf.in welcher Form eine betriebsinterne Uberwachung

stattzufinden hat.

ZOLL-Merkblatt erméchtigter Ausfiihrer (Version 19. Dezember 2019)

Diese Anforderung wird auch deutlich in Bezug auf die Monitoring-Verpflichtungen im Rah-
men der Nutzung von Zollbewilligungen.

Art. 23 Abs. 5 UZK: Demnach Uberwachen die Zollbehorden die Bedingungen und Vor-
aussetzungen, die der Inhaber einer Entscheidung erfiilllen muss. Zudem kontrollieren sie,
dass die sich aus der Entscheidung ergebenden Pflichten eingehalten werden. Das Monito-
ring ist somit abteilungstibergreifend und flachendeckend.
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Abteilungen und Bereiche eines Unternehmens, die an
Zollprozessen zu beteiligen sind:

Fatale Folgen fehlender oder unzureichender Kommuni-
kation in den Unternehmen beziiglich der Zoll-Prozesse
(Praxis-Beispiele):

Drittlands-Importe, betreut von Dienstleistern mit
Zollvollmacht

« Falsche Warentarifierung, Anwendung eines falschen
Zollsatzes und damit keine korrekte Zollanmeldung;
Aufwand fir neue korrekte Zollanmeldungen bzw. bei
Zollprifung die Feststellung von Nacherhebung bei
Zollabgaben.

« Dienstleisterrechnungen mit dem Steuerbescheid wer-
den von der Finanzbuchhaltung aufgrund mangelnder
Fachkompetenz ungepriift bezahlt. Bei einer Prifung
ware aufgefallen, dass der Dienstleister félschlicherweise
eine normale Importverzollung statt einer nachweisli-
chen Ruckwarenanmeldung, die zoll- und steuerfrei ge-
wesen wadre, getatigt hat.

+ Unternehmensabteilungen, die sonst nicht in Zollpro-
zesse einbezogen sind, nehmen eigenmachtig Bestellun-
gen in Drittléndern vor und beauftragen Dienstleister mit
der Abwicklung. Dabei handelt es sichum Sendungen aus
der Tirkei (mit ATR.-Warenverkehrsbescheinigung) und
um Sendungen aus Drittléndern, mit denen die Europa-
ische Union ein Freihandelsabkommen geschlossen hat
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(mit EUR.1-Warenverkehrsbescheinigung oder Form A).
Nach Abschluss werden diese Vorgange nicht archiviert
und vor allem die Warenverkehrsbescheinigungen nicht
im Original 10 Jahre archiviert und fir Zollprifungen vor-
gehalten. Feststellung im Rahmen von Zollpriifungen mit
Nacherhebungvon Zollen.

+ Begrindung: Fehlende Vorgaben und Abstimmungen
mit den Dienstleistern und keine Informations- und
Handlungs-Abstimmung mit der internen Zollstelle des
Unternehmens.

Drittlands-Exporte mit Ausstellung ungepriifter Prafe-
renznachweise und nicht durchgefiihrter Exportkontrolle

+ Das Unternehmen verfigt Uber die Bewilligung des Er-
machtigten Ausfihrers und die Export-Mitarbeiter set-
zen den Praferenztext auf alle Handelsrechnungen fir
Sendungen in alle Lander, mit denen die Europaische
Union ein aktuelles Praferenzabkommen hat. Bei Prafe-
renz-Nachprifungsverfahren oder einer vom Zoll ange-
setzten Praferenzprifung. Zollnachzahlungen der Kun-
den/Kundenunzufriedenheit bzw. Gefédhrdung der Bewil-
ligung, verbunden mit Wettbewerbsnachteilen in diesen
Landern.

«  Export-Vertriebsmitarbeiter verkaufen Produkte (keine
Standardteile, sondern Teile nach kundenspezifischen
technischen Anforderungen) nach Israel an ein Ris-
tungsunternehmen ohne BAFA-Genehmigung. Hohe
Strafzahlungen im Rahmen der Feststellung bei einer
Aulenwirtschaftsprifung und einem nachfolgenden
Ordnungswidrigkeitsverfahren.

+ Begrindung: Mangelhafte und fehlende Kommunikation
und Abstimmung mit den Fachabteilungen (Gesamtver-
antwortliche(r) Warenursprung - Préferenzen bzw. der/
dem Exportkontrollbeauftragten).

Interne Kommunikation Definition

Die interne Kommunikation in Unternehmen bezieht sich auf die
Art und Weise, wie Abteilungen und Mitarbeiter eines Unterneh-
mens zielorientiert und regel- und gesetzeskonform interagieren.
Das Ubergreifende Ziel ist es, eine gute interne Kommunikation
hier aus Zollprozess-Sichtim Unternehmen zu gewahrleisten.

Anforderungen und Planung einer optimierten Unternehmens-
kommunikation mit dem Ziel der Realisierung von gesetzes-
konformen Unternehmens-Zollprozessen mit Integration in das
Unternehmens-Compliance-Management und ein Pflichtenheft-
vorschlag fir die Umsetzung der Kommunikationsstrategie. B>
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Fazit

Fotocollage & Grafiken © Hiibner IT Solutions GmbH

Pflichtenheft fiir Kommunikations-Strategie

Eine optimierte, abteilungsiibergreifende Kommunikation ist fir er-
folgreiches Handeln von Unternehmen im internationalen Wettbe-
werb unerlasslich!

Ergdnzende Vorschldge zur dringenden Optimierung der in-
ternen

und externen Unternehmenskommunikation unter

Zollprifungs-Gesichtspunkten:

Auswertung von abteilungsibergreifend erfolgten Dritt-
lands-Import und Exportprozessen

Erstellung einer Ubersicht der betroffenen Abteilungen und
der Mitarbeiter

Erfassung der Zoll-Kompetenz in diesen betroffenen
Abteilungen

Erarbeitung von multimedialen Schulungskonzepten zur Ge-
wahrleistung einer zollkonformen Abwicklung der Prozesse
Erstellung von Hand-Outs mit Flussdiagrammen fur die Ver-
anschaulichung und Umsetzung der korrekten Zollprozess-
abwicklung an den Arbeitsplatzen (Auswahl der korrekten
Zollprozesse, zeitnahe Abstimmung mit den anderen invol-
vierten Abteilungen, zeitnahe Abstimmung mit Kunden und
Behorden, die an der Regulierung der Prozesse zu beteiligen
sind)

Unternehmenskommunikation unter Zollpriifungs-Gesichts-
punkten in das Unternehmens-Qualitdtsmanagement mit
entsprechenden Arbeits- und Organisationsamweisungen
und vierteljahrlich vorzusehenden Audits integrieren. <

Teilnehmer

Liste der wichtigsten
Abteilungen mit
Verantwortlichkeiten.

Aktivitdten

- Welche MaRnahmen
stehenim
Vordergrund?

- Welcheinternen
Hindernisse sind zu
iberwinden?

Kommunikationsziele

- Wassind die Hauptziele bei

der Optimierung der

Kernbotschaften
Was sind aus
Zollkompetenz-Sicht die

Zielgruppen +ihre
Vertreter
Anforderungen und

Kommunikationsteam
Vertreter aus allen
betroffenen Abteilungen
beim Einstieg in die
Optimierung.
Teambildung mit
wochentlichen Sitzungen
und Feedback in die
Abteilungen.
Nurinternes
Unternehmensteam oder
auch externe Beratung
und Unterstiitzung?

internen
Kommunikationsaktivitdten?
Welche Kenntnisse und
Kompetenzen sind
abteilungsbezogen zu
vermitteln?

abteilungsbezogenen
Kernbotschaften?
Beispiel Exportvertrieb:
Kenntnisse der
Exportkontrolle und der
EU-Praferenzabkommen.

Kommunikationskanile
Welche Kanéle sind bereits
vorhanden und nutzbar?
(Unternehmens - Intranet,
digitale Workshops, interne
und externe Weiterbildung
mit Einsatz von Power
Point-Prasentationen und
Videos?).

Monatliche Teams-
Sitzungen.

Informationswege
zielgruppenorientiert
aufarbeiten, abstimmen
und umsetzen!
(Unterschiedliches
Themenspektrum aus
Zollsicht von Entwicklung,
Arbeitsvorbereitung und
Produktion versus Einkauf
und Exportvertrieb)

Budget

Bereitstellung fiir internes Projekt und ggf. externe Unterstiitzung sowie

fiir die zukunftigen kontinuierlichen Prozesse.

Interne, externe und laufende Aufwendungen erfassen und das Budget

von der Geschéftsfiihrung freigeben lassen.

Ergebnisse messen
Wachentliches Abteilungs-Feedback und quartalsweise Audits in
Abstimmung mit dem Qualitatsmanagement.
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Der BDEx stellt sich vor

Bundesverband des Deutschen Exporthandels e. V. (BDEXx), Berlin

Der BDEx vertritt wirkungsvoll die Interessen seiner Mitglieder gegeniiber Politik, Offentlichkeit und anderen Wirtschaftsakteuren.
Als Netzwerk von Global Playern sind wir ein anerkannter Gespréchspartner zu allen fachlichen Themen des internationalen
Handels — angefangen bei Fragen der Exportkontrolle Gber Exportkreditversicherung bis hin zu Fragen des Marktzugangs und
der AuRenwirtschaftsforderung.

Profitieren Sie von Schwerpunkte unserer Arbeit
dem Zugang zu politischen Stakeholdern und Entscheidern AuRenwirtschaftliche Fachkompetenz zu folgenden
Themen:

einem intensiven Erfahrungsaustausch und praxisbezogenen Dialog « AuBenhandelsfinanzierung

einem branchen- und lédnderiibergreifenden professionellen * Exportkontrolle und AuRenwirtschaftsrecht

Netzwerk - tarifare und nichttarifdre Handelshemmnisse

einem umfangreichen Informationsangebot zu allen auBenwirt- * Zoll- und blandelSpolitik

schaftlichen Themen aus erster Hand
einer nachhaltigen nationalen und internationalen Interessen-
vertretung in allen AuBenwirtschaftsfragen gegentiber relevanten

Entscheidern in Berlin und Brussel

den Moglichkeiten, auf3enhandelspolitische Rahmenbedingungen

und Instrumente der Au3enwirtschaftsforderung effizient mit-
zugestalten X

® ® Q HOG

der Teilnahmemadglichkeit an den Arbeitskreisen AuRenhandels- Bundesverband des
finanzierung, Exportkontrolle und Zoll sowie zahlreichen weiteren Deutschen Exporthandels e.V.
Austausch- und Informationsmaglichkeiten www.bdex.de Verband fiir internationalen Handel

Mango aus der Céte d’'lvoire — ein PartnerAfrika-Projekt im
Rahmen der Sonderinitiative Ausbildung und Beschdftigung

In Kooperation mit der Entwicklungsorganisation sequa gGmbH setzt der BDEXx bis
Ende 2022 ein vom Bundesministerium fir wirtschaftliche Zusammenarbeit und
Entwicklung (BMZ) finanziertes Projekt in der Cote d’lvoire um. Mit seinem Partner-
verband INTER-MANGUE méchte der BDEx zum langfristigen Erfolg des ivorischen
Mangosektors beitragen. So soll nicht nur die Beschdftigungssituation verbessert,
sondern auch der Verband gestdrkt und die Verarbeitung und der Export der Frichte
gesteigert werden.

Gefordert durch: Im Auftrag des: Durchgefiihrt von:

* Bundesministerium fiir (
2> | wirtschaftliche Zusammenarbeit
und Entwicklung ’ S e q U a

Mitgliedsverbdnde

®, AGH  AHVeNRW ®, crosshandel-bw

Partner im Wettbewerb. WIR! - die AuBenhandler
Verband fiir Dienstleistung, GroB- und AuBenhandel

Baden-Wiirttemberg e.V.

$\\“fo
®,IGAD ®,IVGA i o
5tesverband fir Grob/ Partner im Wettbewerb = § Werden Sie Teil eines
el Dy ‘/"’JA-'-.\‘& starken Netzwerks

1GADF’
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p.a. Hebmiiller Verwal-
tung GmbH
Broicherseite 17

41564 Kaarst / Germany

T+49-2131-591195
M +49-163-5911955
info@netvrida.eu
axel@hebmueller.de
www.netvrida.eu
www.hebmueller.de

=fiebmiiller

Hebmuller un
NETVRIDA

Fine starke Verbindung fur lhren
Markteintritt in die USA

Text: Axel Hebmuller und Alan Bridwell

East Tennessee State University (©etsu)

Die deutsch-amerikanischen Beziehungen verbessern sich zusehends. Die
Wirtschaftsbeziehungen zwischen Deutschland und den USA treten in eine
neue Phase des wirtschaftlichen Aufschwungs ein. Umso wichtiger ist es, dass
auch deutsche Klein- und Mittelunternehmen (KMU) ihren Markteintritt in den
USA vorantreiben, um in den USA vor Ort vertreten zu sein. Gerade die Zeit der
Pandemie hat vielen Unternehmern gezeigt, dass mit ihrem Betrieb eine lokale
Prasenz auBerst wichtig ist.

Die NETVRIDA (North East Tennessee Valley Regional Industrial Development Association)
verflgt Uber ein exzellentes Netzwerk und ist in der Lage, deutschen Unternehmen
individuelle Lésungen bei der Geschaftsentwicklung und Expansion ihrer Unternehmen
in den USA im Zuge ihrer Internationalisierung, groffzlgig zu unterstltzen. Durch die
starke internationale Vernetzung mit Alan Bridwell, Axel Hebmiller und Ryan Lilly konnte
NETVRIDA in den letzten Jahren mehreren KMU‘s zu einem erfolgreichen Start in den USA
verhelfen. Selbst in der Zeit der Pandemie konnte NETVRIDA Unternehmen beim Start
helfen.

Deutsche KMU's, die sich vor einigen Jahren in der Region niederliefen, haben mit
Unterstiitzung von NETVRIDA weitere Investitionen getatigt und auch auf dem US-Markt
expandieren kdénnen.

Durch das Soft Landing Program in Zusammenarbeit mit der ETSU (East Tennessee State
University) konnte NETVRIDA einigen deutschen Unternehmen einen vereinfachten Start
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ihrer Niederlassung in den USA ermoglichen. Alle Firmen, die gewonnen wurden, sind an
der N&he zum US-amerikanischen Markt interessiert. Und die Region hat eine Menge zu

bieten:
Alan Bridwell
Executive Director
© Shutterstock NETVRIDA

+ Kurze Wege Northeast Tennessee Valley
+ Niedrige Besteuerung Regional Industrial
« Vergleichsweise niedrige Mieten Development Association
« Sehrgut ausgebildetes Personal 3211 North Roan St.
« Einfache und schnelle Anbindung zum Flughafen Atlanta Johnson City, TN 37601
«  GroRes Netzwerk von deutschen Unternehmen in der Region USA

Die N&he zur ETSU macht die Ansiedlung in der Region noch attraktiver. Kleinere
Forschungsprojekte werden in enger Zusammenarbeit mit den Studierenden und der
Fakultdt bearbeitet. Auslandssemester fiir deutsche Studierende an der ETSU kdnnen
auf kurzem Wege und in enger Absprache mit den Beteiligten organisiert werden. Daraus
ergeben sich weitere Moglichkeiten, insbesondere fir kleinere Unternehmen.

T +1423 9281203
abridwell@netvaly.org

www.netvrida.org

In Europa werden die Aktivitdten von NETVRIDA von Axel Hebmiiller koordiniert und
unterstitzt, der sich selbst vor einigen Jahren mit seiner Firma Hebmiiller Aerospace in
Johnson City niedergelassen hat. Auch Hebmiiller Aerospace hat die vielen Moglichkeiten
und Angebote von NETVRIDA und ETSU genutzt, darunter das Soft Landing Program.
NETVRIDA und die Firma Hebmoiiller freuen sich, weitere KMU‘s bei ihrem Markteintritt in
den USA zu unterstitzen. <
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AWR - AuRenwirtschaftsrunde

Ein Verein trotzt der Einschrankungen durch die
Corona-Pandemie

Text: Thomas Stuhle

Wir waren sichtbar - auch wenn wir lange nur auf Sicht fahren konnten

Die Aullenwirtschaftsrunde steht flr Erfahrungsaustausch und Diskussion zu aktuellen
Fragen des Zollrechts, der Verbrauchssteuern, der Exportkontrolle und handelspolitischen
Themen. Diesen Erfahrungsaustausch haben wirin den mehr als 30 Jahren des Bestehens
der AWR insbesondere durch unsere Tagungen ermoglicht und gepflegt.

Im November 2019 fand die AWR-Herbsttagung mit ausgezeichneter organisatorischer
Unterstlitzung der lokalen IHK in der wunderschénen Stadt Bayreuth statt. Die gute Mi-
schung mit unterschiedlichsten, nationalen und internationalen Rednern, zu Themen wie
dem Brexit, der Reform der Dual-Use Verordnung, einem Zoll-Update aus China und dem
Wegfall der 22€-Regelung, machten die Tagung fir alle
Teilnehmer sehr spannend und kurzweilig.

Naturlich hatten die AWR-Verantwortlichen dann auch
den Anspruch ein sehr ansprechendes Programm fir
die darauffolgende Frihjahrstagung 2020 zusammenzu-
stellen. Entsprechend wurde mit moglichen Referenten
Kontakte aufgenommen und auch bereits vertragliche
Verpflichtungen unterzeichnet.

Ahnliches galt fir die Location. Hier wurden Raumlich-
keiten und Catering fir die Tagung gebucht und Zimmer
reserviert. Die Frihjahrstagung sollte Ende April 2020 in
Kassel stattfinden. Die Mitglieder und Verantwortlichen
haben sich sehr darauf gefreut.

©AWR Doch dann kam alles ganz anders. Es war Mirz 2020 und

auf einmal war sie da - die Corona-Pandemie. Was das

bedeutet hat, wissen wir alle. Die Friihjahrstagung konnte nicht im gewohnten Rahmen

stattfinden. Der Vorstand der AWR hat sich Ende Mé&rz entschlossen, die Tagung abzusa-

gen. Dies ist den Beteiligten nicht leichtgefallen, denn natirlich wollten sich die Mitglieder

wiedersehen, da sie den Austausch auf den Tagungen sehr schatzen. Doch die Situation

war so auflergewdhnlich, dass keine andere Entscheidung in Frage kam. Und diese Ent-

scheidung wurde zu einem Zeitpunkt getroffen als derartige Tagungen noch erlaubt waren.

Wie wirden die Mitglieder reagieren? Die Entscheider setzten auf volles Verstandnis und
haben genau dieses erfahren dirfen.

Es haben Gesprache mit dem Tagungshotel und den Rednern stattgefunden, um die Stor-
nierungskosten moglichst gering zu halten oder sogar ganz zu vermeiden. Dabei war es
den AWR-Verantwortlichen wichtig, fair zu bleiben und nach gemeinsam gut vertréaglichen
Losungen zu suchen, denn derartige Stornierungen heifRen ja auf der anderen Seite auch
Wegfall von Einnahmen. Dessen waren sich alle sehr bewusst.

Der AWRwar es die ganze Zeit ein groRes Anliegen den fachlichen Austausch untereinander
auch ohne die hochgeschatzten Tagungen in irgendeiner Form zu unterstitzen. Uber die
Vereins-Webseite ist dies schon lange moglich, doch wollten man hier mehr anbieten.

Daher wurde das erste Webinar angeboten, zu einer Zeit, zu der solchen Online-Tagungen
noch nicht allseits prasent und bekannt waren. Die technischen Hiirden konnten zwar
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nicht richtig eingeschatzt werden, aufhalten lassen wollte
man sich aber von dieser Unbekannten auch nicht. Die Re-
sonanz nach der ersten Online-Veranstaltung war grofs - ins-
gesamt konnten immerhin rund 90 Mitglieder zur Teilnahme
bewegt werden. Von diesen gab es anschlieRend ein sehr po-
sitives Feedback. Klar ist so eine digitale Veranstaltung etwas
anderes als ein personlicher Austausch. Doch seit Beginn der
Pandemie haben viele zunehmend digitale Formate genutzt
und irgendwie auch schatzen gelernt. Und bei der AWR hatte
man das Gefiihl irgendwie mal wieder etwas gemeinsam zu
machen, den gleichen Rednern zuzuhdren, den gleichen Input
zu bekommen und sich dann dartiber austauschen zu kdnnen
- ganz gleich ob wéhrend des Webinars oder auch bilateral
noch danach.

Die AWR war weiter sichtbar

Das erste Webinar im Sommer lief gut und die AWR-Verant-
wortlichen mussten sich quasi schon parallel mit der Herbst-
tagung befassen. Virtuell oder personlich? Was wird moglich
sein? Diese Entscheidung fiel nicht leicht, denn es war allen
Beteiligten bewusst, was die AWR ausmacht - und das ist nun
mal das Netzwerken und der personliche Austausch. Soist in
all den Jahren das Vertrauen entstanden, dass unter den Mit-
gliedern besteht. Und diese besondere Kultur méchten man
sich erhalten. Daflr sind personliche Treffen wichtig.

Die Organisatoren haben weiter nach Moglichkeiten gesucht,
wie eine personliche Tagung ausgestaltet sein konnte. We-
niger Teilnehmer? Nach welchem Verfahren sollten eine be-
grenzte Anzahl von Teilnehmern zugelassen werden? First
come, first serve? Wo sollte die Tagung stattfinden? Welche
Hygienevorkehrungen wiirden dort ergriffen werden? Wo be-
kommt man entsprechende Stornierungsfristen? Kann man
die Tagung bei einem Mitgliedsunternehmen stattfinden las-
sen, mit dem Risiko, dass anschlieRend ein Coronafall auftritt
und dies ggfs. ein Reputationsrisiko fir das Unternehmen be-
deutet? Die Aussicht eventuell in kleinerem Rahmen eine Ta-
gung stattfinden zu lassen, hat die Vereinsfihrung veranlasst,
zundchst keine neuen Mitglieder aufzunehmen. Die wenigen
Platze sollten dann bestehenden Mitgliedern angeboten wer-
den. Doch diese Fragestellung des kleineren Rahmens stellte
sich schon bald auch nicht mehr.

Die flir November geplante Herbsttagung 2020 wurde eben-
falls abgesagt. Deutschland befand sich da kurz vor der Be-
kanntgabe des zu erwartenden verstarkten Lockdowns.

Ein Webinar wurde bereits digital durchgefiihrt und so konn-
ten man sich inzwischen auch vorstellen, eine ganze Tagung
virtuell auszurichten. Mit entsprechender Expertise, Engage-
ment und einfach Freude an der Sache haben Vereinsmit-
glieder fir einen technisch reibungslosen Ablauf gesorgt. Mit
ihnen gemeinsam hat man sich dann an die Ausrichtung der
Herbsttagung gemacht.

Die Online-Herbsttagung lief dann wie gewohnt Uber zwei
Tage - naja fast wie gewohnt, leider fehlten die Pausengespra-
che und der informelle und doch so wichtige Austausch beim
Abendessen.
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Das Programm der Online-Herbsttagung bot jedoch die ge-
wohnte Mischung aus aktuellen Themen, Wissenswertem
aus der Zollwelt und dem oft zitierten Blick Uber den Teller-
rand der eigentlichen Fachmaterie. So lernten die Teilnehmer,
quasi aus erster Hand, das neue EU-Aulenhandelsportal
LAccess2Markets kennen. Prof. Gabriel Felbermayr, der Prasi-
dentdes Kieler Instituts fir Weltwirtschaft ging in seinem sehr
interessanten Vortrag auf die Perspektiven der Handels- und
Zollpolitik ein. Ein Update zu den Entwicklungen ausgewdhl-
ter Handelsabkommen und einem Vortrag bzw. Erfahrungs-
bericht zur Digitalisierung und Datenanalyse in der Zollabtei-
lung, rundeten die erste zweitdgige Online-Veranstaltung der
AWR ab.

Sehr erfreulich war es dann auch, dass wahrend des letzten
Vortrags zum Thema Digitalisierung und Datenanalyse die
Idee aufkam, im Nachgang eine Arbeitsgruppe zu diesen The-
men zu schaffen. Die [dee wurde dann auch zeitnah in die Re-
alitdt umgesetzt.

Im Jahre 2021 angekommen, sah sich der AWR-Vorstand ein
weiteres Mal gezwungen, die Friihjahrstagung in Form einer
Prasenzveranstaltung abzusagen. Die Umstdnde der Pande-
mie lieken keinen anderen Entschluss zu. Auch dieses Mal
wurde wieder eine Online-Veranstaltung organisiert, inklu-
siver einer virtuellen Mitgliederversammlung mit Vorstands-
wahlen und der Moglichkeit neue Mitglieder aufzunehmen.
So war es zumindest moglich, das Vereinsleben in gewohnter
Weise und auf Basis der Vereinssatzung weiterzuftihren.

Den AWR-Verantwortli-
chen war und ist es sehr
bewusst, wie wichtig per-
sonliche Treffen sind. Es
war immer gut zu sehen,
wie neue Bekanntschaf-
ten geschlossen wurden
und gegenseitiges Ver-
trauen entstand, das fur
ein derartiges Vereinsle-
ben so elementar ist. Die
vielen  Rickmeldungen
zeigten, dass die getrof-
fenen  Entscheidungen
auf Zustimmung stiefen.

Thomas Stiihle

1. Vorsitzender der
Aulenwirtschaftsrunde e.V.
Die Hoffnung stirbt
zuletzt Postanschrift:

c/o HARNISCHMACHER
LOER WENSING
Rechtsanwalte PartG mbB
Hafenweg 8

48155 Munster

Alle  Vereinsmitglieder
hoffen nun gemeinsam,
dass man rasch das Ver-
einsleben zu den alten
und liebgewonnen Ge-
wohnheiten zurtickkeh-
ren lassen kann, so dass
es in der zweiten Jahres-
hélfte eine Tagung mit
personlichem  Treffen
geben wird. <

T +49 251 686860 426

vorstand@awrunde.de

www.awrunde.de
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Piet Niemann

Architekturfotograf

Hamburg

T+49 157 860 567 60
mail@pietniemann.de
www.pietniemann.de

Piet Niemann
Architektur und ihre Spuren

Text: Joop van Reeken
Fotos: Piet Niemann

Die freien Arbeiten des in Hamburg ansdssigen, professionellen Architektur-
fotografen Piet Niemann sind seriell-dokumentarisch aufgebaut und lassen
immer den sozial- und wirtschaftskritischen Blick darauf erkennen. Das zeigt sich
auch an seiner neuesten freien Arbeit, die eine fotografische Bestandsaufnahme
des Expo-Geldandes in Hannover 20 Jahre nach der Expo 2000 ist. Ein erster Auszug
dieser Arbeit befasst sich mit der damaligen Ikone der Weltausstellung: dem Nie-
derlandischen Pavillon.

Piet Niemann hat fir sein junges Alter bereits ein beachtliches Portfolio vorzuweisen. Sein
Weg zur Fotografie begann schon frih. Auch sein Interesse fir Architektur geht auf seine
Jugendzeit zurlick. Es scheint fast logisch, dass er sich als professioneller Fotograf auf
Architekturfotografie spezialisierte. Er absolvierte eine zweieinhalbjahrige Ausbildung zum
Fotografen am Photo+Medienforum Kiel. Der damalige Lehrgang, der &hnlich aufgebaut
war wie ein Hochschulstudium, beinhaltete Schwerpunkte wie Portrat-, Produkt-, Indus-
trie- und Architekturfotografie, freie Arbeiten, Bildbesprechungen im Kolloquium und
Praktika bei Fotografen, Fotostudios u.A. Uber ein solches Praktikum kam er nach Ham-
burg, wo er sich schon mit 19 Jahren - zunachst als Fotoassistent - selbststéndig machte
und als solcher eine Zeitlang arbeitete, bevor er sich als Architekturfotograf niederliefs.

Blickt man auf Piet Niemanns freie Arbeiten, so sieht man ihren dokumentarischen Wert.
Sie spiegeln zugleich auch seine Faszination fir und seinen kritischen Blick auf Politik, sozi-
ale sowie 6kologische Themen wider: ,Bei Grolprojekten wie einer Expo, Fultballweltmeis-
terschaft oder Olympia werden von den Verantwortlichen gegenliber der Gesellschaft oft
vollmundige Versprechungen gemacht - insbesondere tber die Nachnutzung. Wenn man
diese Nachnutzungskonzepte und die Versprechungen riickblickend mit der eingetretenen
Realitat abgleicht, stellt sich oft grofte Ernlichterung ein. Ich mdchte mit meiner Arbeit
gerne einen Anstol’ dazu geben, dass die Gesellschaft ihr Handeln und deren Auswirkung
vorab offener und ehrlicher bedenkt. Auch gerade bezogen auf die Klimakrise hatte und
wirde uns allen ein rational ehrliches Hinterfragen unserer Aktivitdten — und dementspre-
chendes Handeln - gut tun.

Daher hat Niemann fir seine neueste freie Arbeit die dokumentarische Bestandsaufnahme
ehemaliger Expo-Geldnde zum Thema gemacht. Im Interview erzahlt er, dass ihm die Idee
2016 wéhrend eines Aufenthaltsin Lissabon kam, als er das dortige Expo-Geldnde aus dem
Jahr 1998 besichtigte. »>
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Auftragsarbeit fiir Zaha Hadid Architects - Hafenpromenade Hamburg
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Daraus entstand der Entschluss, sémtli-
che Expo-Areale ab 2000 jeweils 20 Jahre
spater aufzusuchen und zu Uberprifen,
inwiefern die urspringlichen - oft voll-
mundigen - Nachnutzungskonzepte den
Realitaten standhalten.

Der erste Expo-Ort seines Projekts ist
Hannover, wo die Expo 2000 stattfand.
2020 begann Piet Niemann, das offent-
lich zugéngliche Expo-Geldnde Ost fo-
tografisch zu untersuchen: ,Es geht mir
natlrlich um das ganze Expo-Gelénde.
Zu Beginn fiel mein Blick oft auf den Nie-
derléndischen Pavillon. Als Architektur-
fotograf hatte ich beruflich Kontakt zum
Architekturbliro MVRDV, das damals unter
dem Motto ,Holland Creates Space’ eine
architektonische Sensation baute. Dazu
kommt, ganz aktuell, dass genau dieser
Pavillon nun tatsachlich - nach vielen ge-
scheiterten und auch verhinderten Ideen
zur Nachnutzung - zu neuem Leben er-
weckt wird. Und zwar nach den Entwdir-
fen von MVRDV. So werden hier in Kiirze
Biros, 370 Studentenapartments und
Co-Working Spaces entstehen.”

MVRDV Architects, bekannt fur auRerge-
wohnlichen Bauobjekte, wurde 1993 von
den Architekten Winy Maas, Jacob van
Rijs und Nathalie de Vries in Rotterdam
gegriindet. Der Niederlandische Pavillon,
flr den vor 20 Jahren Besucher Schlange
standen, um die sechs sandwichartig ge-
stapelten Holland-Landschaften live zu
erleben, zeigte, wie Raumknappheit ge-
[6st und Okosysteme in einem Gebdude
verwirklicht werden kdnnen.

Piet Niemann: ,Es ist ein Gliick, dass der
Pavillon ein zweites Leben erhalt. Schaue
ich aber auf die stadteplanerischen Un-
terlagen von damals, die sich mit Fragen
beschaftigten, wie man einen Stadtteil in
die Expo einplanen konnte, so wird deut-
lich, dass die Umsetzung dieser ,Integra-
tion‘ nicht gelungen ist. Das lag u.a. daran,
dass man Angst hatte, der Innenstadt zu
grolRe Konkurrenz zu machen. Daher hat
man aktiv vieles verhindert und blockiert.
Schlussendlich ist mehr oder minder ein
Gewerbegebiet entstanden, wo sich nach
der Expo zwar Autohduser ansiedelten,






130

ahv nrw magazin 2021



Uber den Holland-Pavillon auf der Expo 2000

,Kann eine hohere Lebensqualitdt aufrechterhalten werden, wenn die Bevilkerungsdichte zunimmt? Welche
Bedingungen sollten erfiillt sein, bevor eine solche Verdichtung stattfindet? Welche Rolle wird die Natur im weitesten
Sinne bei einer solchen Verdichtung spielen? Geht es hier nicht im wortlichen und tibertragenen Sinne um eine
,neue Natur? Der Niederlindische Pavillon auf der Weltausstellung 2000 versuchte, tiber diese ,neue Natur'
nachzudenken: eine Mischung aus Technik und Natur, die die Machbarkeit und Kiinstlichkeit der Natur betont. Im
Gegensatz zur Nostalgie, die in der Kritik vieler Teilnehmer an der Technologie und Konsumgesellschatt, an Asphalt
und Maschinen zum Ausdruck kam, zeigte der Pavillon von MVRDV, dass Technologie und Natur sich nicht

gegenseitig ausschlieRfen missen; dass sie sich gegenseitig verstdrken konnen - und sollten.”

MVRDV Architekten, Rotterdam
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jedoch bspw. kein Wohnraum entstanden ist, obwohl es eine
Infrastruktur gab und gleich daneben ein Naherholungsgebiet.”
Der Rest ist bekannt: das Expo-Gelande verwaiste.

,Im Moment befinde ich mich in den letzten Zigen der Bild-
auswahl zur Expo 2000. Es ist eine sehr umfangreiche Arbeit
entstanden und ich muss mich von vielen Bildern trennen. Man
muss fein sduberlich abwagen, welche Bilder inhaltlich fir die
Arbeit sehr wichtig oder auch weniger relevant sind. Es geht um
eine Verdichtung, die sowohl im Kontext eines Buches als auch
in einer Ausstellung funktioniert - denn das ist das Ziel", erzéhlt
Niemann. Seine nachste Reise fiir sein Expo-Projekt wird ihn
2025 in die japanische Prafektur Aichi fiihren, wo die Expo 2005
stattgefunden hat. Seine Expo-Liste ist lang - erist noch jung. <«
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Y Atradius

Managing risk, enabling trade

Brexit und Corona lassen Forde-
rungsrisiken bei Geschaften mit
britischen Firmen stark steigen

Text: Dr. Thomas Langen

Britische Unternehmer gehdren derzeit nicht unbedingt zu den Personen, mit
denen man die Rollen tauschen méchte: Vor fiinf Jahren brachte das Brexit-Votum
erhebliche Unsicherheiten in die Volkswirtschaft des Vereinigten Konigreichs. Die
Folgen des Volksentscheids erschweren bis heute den Geschiftsalltag zahlreicher
Firmen vor Ort. Zwar wurde im Januar dieses Jahres die Trennung des Vereinigten
Konigreichsvonder EuropdischenUnion nachvielemHinundHerendlichvollzogen,
und beide Parteien konnten sich sprichwértlich in

letzter Sekunde auf ein Austrittsabkommen mit

Zollfreiheit einigen. Doch jetzt, nach vollzogenem

Austritt, ist der Handel zwischen EU-Firmen und

britischen Unternehmen mit erheblich aufwiandigeren

Prozessen als vorher verbunden, unter anderem

aufgrund von neuen Einfuhrformalititen.

Im vergangenen Jahr kam dann die Corona-Pandemie als
weitere Belastung fur die Unternehmen des Vereinigten
Konigreichs hinzu. Anschliefend befanden sich die Briten
und ihre Volkswirtschaft — mit Ausnahme einiger weniger
Verschnaufpausen - rund eineinhalb Jahre lang in einem
Zustand dauerhafter Lockdown-Einschrénkungen.

GroRbritanniens internationaler Handel schrumpft

Die Entwicklungenvon Corona und die neuen Handelsregeln

nach dem Austritt aus der EU verlaufen zeitlich parallel. Das

macht das Geschaft mit Unternehmen in GrofRbritannien

im Moment besonders schwerfallig. Die ©konomischen

Daten von Atradius zeigen, dass der internationale Handel

des Vereinigten Konigreichs derzeit erheblich zurlickgeht.

Uberdurchschnittlich stark von dieser Entwicklung betroffen

sind die Geschafte mit Firmen aus der EU. So ist das

Handelsvolumen zwischen dem Vereinigten Konigreich und

den EU-Mitgliedslandern in den zwolf Monaten zwischen

Marz 2020 und Mdrz 2021 um 19 % im Vergleich zum Jahr 2018 geschrumpft, mit Nicht-EU-
Landern ging das Geschéftsvolumen ,nur“ um 9 % im selben Zeitraum zuriick. Besonders
stark beeintrachtigt war das Geschaft mit Firmen aus Deutschland, dem grofiten EU-
Geschéftspartner des Vereinigten Konigreichs. Dieses brach im ersten Quartal 2021 um
mehr als 20 % gegeniiber dem vierten Quartal 2020 ein, was weitgehend auf die neuen
Regeln nach dem EU-Austritt zurlickzufiihren sein dirfte. Auch der Handel der britischen
Firmen mit franzdsischen, belgischen, irischen und niederldndischen Unternehmen ging in
den ersten Monaten dieses Jahres stark zurtick.
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Mit Blick auf unterschiedliche Branchen reduzierte sich das Handelsvolumen am stérksten
bei britischen Firmen im Treibstoffbereich, um mehr als 37 % gingen die Exporte hier
zurlick, vor allem aus Frankreich und Deutschland wurde weniger abgenommen. Ebenfalls
stark zurlick gingen die Geschafte mit Maschinen und Transportgltern, die britischen
Ausfuhren in als auch die Einfuhren aus der EU reduzierten sich hier um mehr als 20 %.
Auch bei sonstigen Industrieglitern sowie bei Nahrungsmitteln gingen die Volumina

© Shutterstock

zurlick. Einzig der Rohstoffhandel zog zuletzt leicht an.

Insolvenzrisiko nimmt erheblich zu

Der Rickgang des Handels mit den Mitgliedstaaten der
EU geht zwar einher mit einem gewissen Engagement der
britischen Unternehmen, neue Markte aulRerhalb der EU zu
erschliefen.Dennochsteigtdasinsolvenzrisikobeibritischen
Firmen in diesem Jahr ganz erheblich. Atradius rechnet
damit, dass esim Vereinigten Konigreich in diesem Jahr26 %
mehr Firmenpleiten geben wird als im vergangenen Jahr.
Entsprechend wahrscheinlicher ist es, dass Lieferanten und
Dienstleister bei Geschaften mit britischen Unternehmen
einen Forderungsausfall erleiden, weil der Auftraggeber
insolvent wird. Besonders hohe Unsicherheiten sehen wir
derzeit in der britischen Automobil- und Transportbranche,
im Konsumgltersegment sowie der Metall- und der
Textilbranche. Ebenfalls risikoreich sind die Branchen Agrar,
Bau, Elektronik sowie der Lebensmittelbereich.

Absicherung in schwierigen Zeiten

Noch ist nicht genau quantifizierbar, wie viel Rickgang
des Handelsvolumens nun auf die Covid-19-Pandemie
zurtickzufihren ist und wie viel auf die neuen Handelsregeln
nach dem EU-Austritt. Fest steht aber bereits jetzt: Der
Austritt aus der EU kommt fir die britischen Unternehmer
zu einer Zeit, die ohnehin schon von erheblichen
Schwierigkeiten gepragt ist.

Gerade in so angespannten Situationen ist es bei grenziberschreitenden Geschaften
wichtig, sich gegen einen moglichen Forderungsausfall abzusichern. Wir priifen daher
die potenziellen Abnehmer unserer Kunden bereits vor Geschéftsabschluss auf mogliche
Risiken und weisen unsere Kunden entsprechend darauf hin. Kommt es dennoch zu einem
solchen Schaden, entschadigen wir schnell und unkompliziert. <«
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NRW.GLOBAL
BUSINESS

Trade & Investment Agency

Ready. Steady. Grow.
Wirtschaftlicher Erfolg in
Nordrhein-Westralen und weltweit

Text: Felix Neugart

Nordrhein-Westfalen ist Deutschlands bedeutendste Wirtschaftsregion, die so-
wohl NRW-Unternehmen als auch ausldndischen Investoren optimale Perspekti-
ven fiir Wachstum bietet. Die Wirtschaftskraft des Landes mit seiner export- und
innovationsstarken Unternehmenslandschaft geht Hand in Hand mit der Attrak-
tivitat des Standorts fiir auslandische Investoren. Dieses Zusammenspiel bildet
seit Ende 2020 auch die landeseigene AuBenwirtschaftsforderung ab. Die beiden
bisherigen Gesellschaften NRW.Invest und NRW.International sind offiziell zur
NRW.Global Business - Trade & Investment Agency fusioniert. Die neue Gesell-
schaft unterstiitzt unter dem gemeinsamen Dach internationale Unternehmen
bei der Ansiedlung in Nordrhein-Westfalen sowie nordrhein-westfélische Firmen
bei der MarkterschlieBung im Ausland. Mit der Verbindung von ,,Incoming* und
»outgoing“ entstehen Synergien bei der Standortvermarktung, die Nordrhein-
Westfalen im weltweiten Wettbewerb kiinftig noch erfolgreicher positioniert.

Wachstumsmotor fiir die NRW-Wirtschaft

Vom Startup bis zum KMU: Die Angebote der NRW.Global Business zur Erschliefung inter-

nationaler Wachstumsmarkte werden gemeinsam mit einem grofRen Partnernetzwerk auf
die Anforderungen von NRW-Unternehmen
zugeschnitten. Das Programm beruht auf
drei Sdulen. Die Beteiligung an Auslands-
messen bietet den perfekten Zugang zu
neuen Markten und einem breiten Fachpu-
blikum. Tiefere Einblicke mit Netzwerk- und
Kooperationsangeboten finden im Rahmen
von Unternehmensreisen statt. Dritter Be-
standteil ist die Kleingruppenférderung, ein
flexibles Forderinstrument fir KMU, die sich
im Zusammenschluss an Messen auferhalb
des offiziellen Bundes- und Landespro-
gramms beteiligen mochten.

,In Pandemie-Zeiten haben wir unser Pro-

gramm hauptsdchlich auf Webinare, virtu-

Tiger & Turtle in Duisburg  elle Events sowie digitale Reisen umgestellt.
(©imageBROKER/Alamy Stock Photo)  So bald wie mdglich soll es aber auch wieder
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Prasenzveranstaltungen und physische Reisen geben, die durch
neu entwickelte digitale Elemente ergdnzt werden. Dabei neh-
men wir besonders Zukunftsthemen wie Wasserstoff, Elektro-
mobilitdt und Biotech in den Blick®, erklart Felix Neugart, Ge-
schéftsflihrer von NRW.Global Business.

Aktuell sind fir Ende 2021 beispielweise eine virtuelle Startup-
Reise nach New York oder eine Unternehmensreise zur Expo
Dubai und Gulfood Manufacturing in die Vereinigten Arabischen
Emirate vorgesehen. NRW-Gemeinschaftsstande auf der Re-
newable Energy Industrial Fair sowie der Medical Creation Fu-
kushima in Japan oder auf dem Smart City World Congress in
Barcelona sind im vierten Quartal ebenfalls Teil des Programms
genauso wie die JEC World und die MIPIM 2022 in Frankreich.

Das Angebot von NRW.Global Business sieht flexibel vir-
tuelle, hybride und physische Elemente vor, die je nach
den aktuellen Gegebenheiten angepasst werden. Alle Up-
dates sowie das vollstandige Programm sind abrufbar unter
trade.nrwglobalbusiness.com. <
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Das Handelsabkommen
TCA der EU mit dem
Vereinigten Konigreich

So reduziert es die Abgabenbelastung beim Einkauf
im Vereinigten Konigreich

Text: Stefanie Schick

Seit dem Austritt des Vereinigten Konigreichs (UK) aus der EU, der zum 01.01.2021
vollzogen wurden, ist das UK nicht mehr Teil unseres Zollgebietes. Das hat zur
Folge, dass bei Lieferungen vom und in das UK nun eine zollrechtliche Behand-
lung naétig ist und beim Import natiirlich auch Einfuhrabgaben entstehen. Um die
Abgabenbelastung fiir Unternehmen auf beiden Seiten moéglichst gering zu hal-
ten, haben sich die beiden Parteien kurz vor dem Jahresende 2020 noch auf ein
Handelsabkommen geeinigt. Es trat nun zum 1. Mai 2021 in Kraft, nachdem es be-
reits seit dem 1. Januar 2021 vorldufig angewendet wurde.

© Elionas2 auf Pixabay

So profitieren Sie vom Abkommen beim Einkauf im UK

Beim Einkaufvon Waren im UK und anschlieRendem Import in die EU kann statt dem Dritt-
landszollsatz der verglinstigte Praferenzzollsatz beantragt werden, wenn es sich bei der
Ware um praferenzielle Ursprungsware handelt. Bei der Einfuhr eines PKW in die EU werden
statt 10 % Drittlandszoll keine Z6lle erhoben, da im Abkommen fiir diese Ware Zollfreiheit
vereinbart wurde, sofern es sich um praferenzielle Ursprungsware handelt. Die Zollsatze
flrden Import von Waren in die EU kdnnen Sie im EZT-Online (https://auskunft.ezt-online.
de) unter Eingabe der Zolltarifnummer und des Ursprungslandes sowie des préferenziellen
Ursprungslandes recherchieren.
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Voraussetzung flr die Gewdhrung des vergiinstigten Préferenzzollsatzes ist zum einen der
Antrag in der Zollanmeldung zur Uberlassung in den zollrechtlich freien Verkehr (Feld Pra-
ferenz) und zum anderen das Vorliegen eines Praferenznachweises. Dies ist in der Regel
eine Erklarung zum Ursprung des britischen Ausfiihrers. Diese wird vom britischen Aus-
flhrer ausgestellt nachdem er den praferenziellen Ursprung festgestellt hat. Formliche
Nachweise von den britischen Zollbehdrden sind im Abkommen nicht vorgesehen. Fiir die
Ausstellung der Erkldarung zum Ursprung sind im UK keine Wertgrenzen einzuhalten. Auch
Zulassungen sind im UK nicht erforderlich. Esist aber darauf zu achten, dass der Wortlaut,
so wie er im Abkommen vorgegeben ist, verwendet wird und dass der britische Aussteller
der Erklérung seine EORI-Nummer angibt.

Das Abkommen sieht noch eine weitere Méglichkeit fir die Beantragung des verglinstigten
Praferenzzollsatzes vor. Auch ohne Erkldrung zum Ursprung kann die Praferenz beantragt
werden, wenn der Einflhrer gewiss ist, dass es sich bei der Ware um préaferenzielle britische
Ursprungsware handelt. Dann ist kein Dokument erforderlich. Allerdings muss der Einflih-
rer tatsachlich auch belegen kénnen, dass es sich um préaferenzielle Ursprungsware han-
delt, d.h. er muss Zugriff auf die Ursprungsbewertung haben und auch Nachweise, wie u.a.
Kalkulationen, Eingangsrechnungen, Preise und die Einreihung der Vormaterialien ohne
Ursprung prasentieren kdnnen. In der Praxis kommt die Nutzung der Préferenz mit der
Gewissheit des Einflihrers daher nur selten in Frage, in der Regel nur bei Lieferungen zwi-
schen verbundenen Unternehmen. Und Vorsicht: Wurde die Praferenz mit der Gewissheit
des Einfuihrers beantragt und konnte der Praferenzursprung nicht nachgewiesen werden,
wurde die Moglichkeit auf einen weiteren Antrag (dann mit Erklarung zum Ursprung) ver-
wirkt. Daher sollte von der Gewissheit des Einfiihrers nur Gebrauch gemacht werden, wenn
der Ursprung belastbar nachgewiesen werden kann.

TCA (Trade and Comprehensive Agreement)

Um die Abgabenbelastung beim Einkaufim UK moglichst gering zu halten, achten Sie daher
bereits beim Einkauf darauf, dass Sie praferenzielle Ursprungsware kaufen und Ihnen vom
Vertragspartner die Erkldrung zum Ursprung zugesagt wird. Das TCA-Abkommen andert
nichts am Zollprozess bei Lieferungen zwischen der EU und dem UK. Jedoch sorgt es
dafir, dass die Zollbelastung niedrig gehalten wird, wenn praferenzielle Ursprungswaren
zwischen beiden Parteien geliefert werden. Daher ist es ein wichtiger Baustein, um die
Handelsbeziehungen zu stérken. <
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China: Unternehmen
bitten fruher zur Kasse

Text: Bernard Aw

Chinesische Unternehmen sind im Zuge der COVID-19-Pandemie vorsichtiger ge-
worden und haben ihre Zahlungsfristen im vergangenen Jahr um durchschnittlich
11 Tage gegeniiber 2019 verkiirzt. Gleichzeitig ging die Zahl der Unternehmen, die
mit Zahlungsverzégerungen konfrontiert waren, um 9 Prozentpunkte zuriick. Zu
diesem Ergebnis kommt eine Umfrage des Kreditversicherers Coface zu den Zah-
lungserfahrungen von Unternehmen in China aus dem Friihjahr 2021.

Durchschnittliche Zahlungs-
frist von 86 auf 75 Tage verkiirzt

Weniger Unternehmen berich-
ten von Zahlungsverzégerungen

Fast zwei Drittel erwarten 2021
Riickkehr zu Vorkrisenniveau

Der Ausbruch der Corona-Pandemie veranlasste chinesische Unternehmen im vergange-
nen Jahr, ihr Kreditmanagement zu verscharfen, um ihre Liquiditat zu verbessern und in
einem schwierigen wirtschaftlichen Umfeld zu bestehen. Demnach dominieren verkirzte
Kreditlaufzeiten fir Zahlungen die chinesische Unternehmenslandschaft: 54% der Befrag-
ten bitten ihre Kunden innerhalb von bis zu 60 Tagen zur Kasse, das sind 12% mehrals noch
im Jahr 2019. Die durchschnittliche Zahlungsfrist sank um 11 Tage, von 86 Tagen im Jahr
2019 auf 75 Tage im Jahr 2020. Die restriktivsten Branchen mit den kirzesten Zahlungs-
fristen sind Holz (55 Tage), Textil (58 Tage) und Transport (62 Tage). Zu den Sektoren, die
am grofszligigsten sind, gehdren neben dem Baugewerbe (101 Tage) der Energiesektor (99
Tage) und die Papierindustrie (85 Tage).
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Weniger Zahlungsverzogerungen in (fast) allen Branchen - Ausnahme Baugewerbe
Im Jahr 2020 erlebten weniger Unternehmen Zahlungsverzdgerungen: 57% der Befragten
berichteten von tberfalligen Zahlungen, gegentiber 66% im Jahr 2019. Mégliche Griinde
sind staatliche Unterstiitzungen in Form von Steuererleichterungen, Kreditbirgschaften
und der Verzicht auf Kreditzinsen. Zusatzlich meldeten 11 von 13 Branchen einen Riick-
gang der Dauer von Zahlungsverzégerungen. Ausnahmen hiervon waren der Einzelhandel,
wo es keine Verdnderung gab (im Schnitt 76 Tage) und das Baugewerbe, wo ein Anstieg der
durchschnittlichen Zahlungsverzégerung von 109 auf 117 Tage zu verzeichnen war.

Optimistischer Ausblick

Mehr als 70% der Befragten erwarten einen Anstieg des allgemeinen Wirtschaftswachs-
tums fur das Gesamtjahr 2021, ein deutliches Plus gegenliber 44% im Vorjahr. Fast zwei
Drittel rechnen in den ndchsten 12 Monaten mit hoheren Umsatzen. Folglich erwartet eine
Mehrheit (62%) der Befragten auch, dass ihr Unternehmen in weniger als einem Jahr wie-
der das Vorkrisenniveau erreicht, wahrend fast ein Viertel diesen Zeitraum auf ein bis zwei
Jahre schétzt. Insgesamt wuchs die chinesische Wirtschaft im Jahr 2020 um 2,3% und war
damit die einzige grolRe Volkswirtschaft, die ein Wachstum verzeichnete. Coface erwar-
tet, dass sich das BIP-Wachstum im Jahr 2021 auf 7,5% beschleunigen wird. Das ware der
grolte Anstieg seit 2013 und lage somit deutlich tiber dem staatlich festgelegten Minimum
von 6%.

Uber die Umfrage

Die aktuelle Ausgabe der Coface-Studie zu Zahlungserfahrungen von Unternehmen in
China wurde zwischen Februar und April 2021 durchgefiihrt, mehr als 600 Unternehmen
aus 13 breit gefacherten Sektoren nahmen an der Befragung teil. <
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Liability Management

Gesellschaftsrechtliche Ansatze zur Haftungs-
reduzierung im US-Geschaft

Text: Dr. Fabian Breckheimer und Dr. Andreas Remuta

Die ErschlieBung und Nutzung des Potentials des US-amerikanischen Marktes ist
fiir deutsche Unternehmen schon lange Alltag und haufig ein iiberaus wichtiger
Teil der individuellen Vertriebsstrategie. Wie jeder auslandische Markt bietet der
US-Markt aber nicht nur Chancen, sondern auch teils erhebliche Risiken. Um den
besonderen rechtlichen Risiken, die mit dem Vertrieb eigener Produkte in den USA
einhergehen, wirksam zu begegnen, miissen deutsche Unternehmen eine Reihe
von Uberlegungen anstellen und Entscheidungen treffen.

A. Strategische Uberlegungen und rechtliche Gestaltung

Steht die Erschliefung des US-Marktes an, muss sich die Geschaftsleitung in Deutsch-
land zundchst die strategische Frage stellen, in welcher (rechtlichen) Struktur der Markt
erschlossen werden soll. Hierbei sind grundsatzlich drei Hauptgestaltungsmoglichkeiten
in verschiedenen Auspragungen und ggf. in Kombination denkbar.

I. Eigenvertrieb aus Deutschland

Die im Grunde einfachste Variante ist, dass der neue Markt ,von zu Hause aus® im Wege des
Direktvertriebs organisiert wird. Die deutsche Gesellschaft spricht Gber eigene Vertriebs-
mitarbeiter Endkunden in den USA aus Deutschland heraus an. So kommen grenziber-
schreitende Kaufvertrage direkt zwischen der deutschen Gesellschaft als Verkauferin und
dem US-Kunden als Kaufer zu Stande.

Il. Handelsvertreter und Vertragshandler

Will das Unternehmen auf externe Unterstitzung zurtickgreifen, um vor Ort die Vertriebs-
aufgaben zu Gibernehmen, bietet sich etwa der Vertrieb Uber Handelsvertreter oder Ver-
tragshandler an. Wahrend der Handelsvertreter dem deutschen Unternehmen lediglich
die Moglichkeit von Geschaftsabschlissen vermittelt (und der eigentliche Kaufvertrag
wiederum direkt zwischen der deutschen Gesellschaft als Verkduferin und dem US-Kun-
den als Kaufer zu Stande kommt), kauft der Vertragshdndler die deutschen Produkte ein
und verkauft sie in eigenem Namen und auf eigene Rechnung an US-Kunden weiter (hier
besteht also keine direkte Vertragsbeziehung zwischen deutscher Gesellschaft und dem
US-Endkunden).

ll. ,Eigene* lokale Vertriebsgesellschaft

M&chte das deutsche Unternehmen hingegen keine externen ,Player” in seine Vertriebs-
aktivitaten einbinden, jedoch gleichzeitig vor Ort im US-Markt prdsent sein, bietet sich
die Griindung einer lokalen Vertriebsgesellschaft an, die in die Unternehmensgruppe in-
tegriert ist. In diesem Fall ibernimmt die lokale Vertriebsgesellschaft hdufig die Aufgaben
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eines Vertragshéndlers, d.h. sie kauft die deutschen Produkte
ein und verkauft sie in eigenem Namen und auf eigene Rech-
nung an US-Kunden (hier besteht also wiederum keine direkte
Vertragsbeziehung zwischen deutscher Gesellschaft und dem
US-Endkunden).

B. Besonderheiten des US-Rechtssystems und Folgen fiir
das Haftungsrisiko deutscher Unternehmen

Es ist inzwischen eine Binse, dass das US-Rechtssystem ganz
entscheidende Unterschiede zum deutschen bzw. européaischen
Rechtssystem aufweist und dass diese Unterschiede immense
wirtschaftliche Risiken fur deutsche Unternehmen bedeuten
konnen.

In aller Kirze und ohne Anspruch auf Vollstandigkeit soll auf
einige gewichtige Faktoren eingegangen werden, die diese
Feststellung stiitzen: In den USA sind Klagen von Verbrauchern
gegen Unternehmen wegen (angeblicher oder tatsachlicher)
Rechtsverletzungen
viel  haufiger und
selbstversténdlicher
als etwa in Deutsch-
land. Es gibt eine re-
gelrechte ,Klageindus-
trie“: Sog. ,personal in-
jury lawyers® strengen
haufig im Namen einer
Vielzahl von (vermeint-
lich) Geschadigten sog.
,class actions® an, um
von einem Unterneh-
men wegen einer (ver-

meintlichen)  Rechts-
verletzung  horrende
Schadensersatzsum-

men einzuklagen. Noch vor dem eigentlichen Gerichtsprozess
erfolgt das sog. ,discovery“-Verfahren, eine Art Faktensamm-
lung, an dem das beklagte Unternehmen zwingend mitwirken
muss. Allein dieses (Vor-)Verfahren [6st schnell sechsstellige
Honorarsummen bei US-Anwaélten, IT-Forensikern, etc. aus.
Diese Tatsache fiihrt zusammen mit der (durchaus berechtigten)
Furcht ausldndischer Unternehmen vor einem ,jury trial“ und
sog. ,punitive damages® haufig zu der Bereitschaft ausldndi-
scher Unternehmen, einem sog. ,settlement” zuzustimmen, um
die kostenintensive und nervenzehrende Auseinandersetzung
moglichst schnell hinter sich zu bringen. Aus deutscher (auch
rechtlicher) Sicht hat das teilweise Zlige eines Ablasshandels. Es
kann flr ein beklagtes deutsches Unternehmen unter Umstan-
den finanziell glinstiger sein, sich entsprechend ,freizukaufen®
als eine Forderung (deren Bestehen nicht nachgewiesen bzw.
gerichtlich festgestellt ist) gerichtlich abzuwehren.
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Um dieses Risiko (flr die Unternehmensgruppe) zu reduzieren,
muss im Wesentlichen versucht werden, gar nicht erst in die
Zustandigkeit von US-Gerichten (sog. ,jurisdiction) zu fallen.
Dieser Versuch wird jedoch erschwert durch die starke Nei-
gung US-amerikanischer Gerichte, ihre eigene Zustandigkeit
(im Wege der sog. ,long arm jurisdiction) auch fir deutsche,
nicht in den USA ansédssige Unternehmen zu bejahen.

US-Gerichte prifen bei der Frage, ob ihre Zustandigkeit gegeben
ist (stark verkirzt), ob Uber die beklagte auslandische Gesell-
schaft entweder eine sog. ,general (personal) jurisdiction“ oder
eine ,specific (personal) jurisdiction“ besteht. ,General jurisdic-
tion“wird angenommen, wenn eine nichtin den USA (bzw.indem
Bundesstaat, in dem die Klage anhdngig ist, dem sog. ,forum
state®) niedergelassene auslandische Gesellschaft dennoch
Kontakte in diesem Bundesstaat hat, die derart ,continuous
and systematic® sind, dass der auslandische Beklagte verninfti-
gerweise erwarten muss, in diesem Bundesstaat gerichtspflich-
tig zu sein. ,Specific
jurisdiction® erfordert
weniger Kontakte zum
Jforum state“ als diese
zur  Annahme vom
,general jurisdiction®
erforderlich sind, hier
wird vielmehr in der
Gesamtschau abgewo-
gen, ob die Kontakte
der auslandischen Ge-
sellschaft  insgesamt
so intensiv sind, dass
sie dessen Gerichts-
pflichtim ,forum state*
rechtfertigen.
© Pixabay
Als ,Kontakt“ zum ,forum state“ (stark verkirzt) zéhlt nicht nur
eine eigene physische Prasenz vor Ort, es kann auch gentigen
das Schalten von Werbeanzeigen und die Verfligbarkeit von Kon-
taktdaten in Deutschland auf einer im ,forum state“ abrufbaren
Website (z.B. mit Kundendienstangeboten 0.4.) oder etwa die
Ausstellung einer Herstellergarantie durch die deutsche Gesell-
schaft gegentiber Endkunden im ,forum state®.

Was regelméalig nicht gentigen soll fir die Annahme von ,juris-
diction“ ist, wenn die Kontakte der deutschen Gesellschaft zum
Jforum state” lediglich passiv und mittelbar (etwa Uber einen
lokalen Handler) oder rein zufillig sind. Eine deutsche Gesell-
schaft, deren Rolle sich auf die des Herstellers beschrankt, die
keinerlei eigene Vertriebsaktivitdten im oder gerichtet auf den
Lforum state® unternimmt, sondern lediglich ihre Produkte im
,stream of commerce® platziert, hat regelmaRig bessere Karten
bei der Abwehr einer ,US jurisdiction®. B>
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C. Welche Risiken bestehen bei den o.g. Vertriebswegen
und wie kann man sie reduzieren?

Um einer Zustandigkeit der US-Gerichte nach Moglichkeit zu
entgehen, ist es somit aus Sicht eines deutschen Exporteurs
(genauer: der deutschen Gruppenobergesellschaft) erstrebens-
wert, moglichst wenig direkte und absichtsvolle Kontakte im
oben beschriebenen Sinne zum US-Markt zu haben. Dabei kon-
nen vertriebliche und gesellschaftsrechtliche Strukturen helfen,
die eine moglichst effektive ,firewall* zwischen US-Kunden und
der deutschen (Gruppenober-)Gesellschaft und deren Assets
errichten.

Ziel jedes deutschen Exporteurs sollte daher neben der vertrag-
lichen Haftungsreduzierung sein, durch gesellschaftsrechtliche
Gestaltungen die deutsche (Gruppenober-)Gesellschaft und
deren Gesellschafter zusammen mit den essentiellen Assets
ganzlich aus der potentiellen Haftungsmasse zu nehmen.

I. Eigenvertrieb aus Deutschland

Da beim Eigenvertrieb der Kaufvertrag direkt zwischen der deut-
schen Gesellschaft und dem US-Endkunden zu Stande kommt,
sind hier ausschliellich vertragliche Haftungsreduzierungs-
maflnahmen moglich. Eine gesellschaftsrechtliche ,firewall
zwischen deutscher Gesellschaft und klagendem US-Endkun-
den kann nicht gezogen werden, so dass die deutsche Gesell-
schaft (und mit ihr sdmtliche Assets) Haftungssubjekt bei einer
moglichen Klage sind. Zudem bestehen hier direkte Kontakte
im obigen Sinne, so dass eine Zustdndigkeit von US-Gerichten
Uberaus wahrscheinlich sein dirfte.

Il. Handelsvertreter und Vertragshandler

Auch im Falle der Einschaltung von Handelsvertretern kommt
der Kaufvertrag letztlich direkt zwischen der deutschen Gesell-
schaft und dem auslandischen Endkunden zu Stande, so dass
ausschliellich vertragliche Haftungsreduzierungsmafnahmen
moglich sind, nicht aber gesellschaftsrechtliche. Und auch hier
gibt es besagte direkte Kontakte zwischen deutschem Verkdu-
ferund US-Kaufer.

Differenziert wird man das beim Vertrieb Uber lokale Vertrags-
handler betrachten missen. Der Kaufvertrag mit dem US-Kun-
den kommt hier nicht mit der deutschen Gesellschaft zustande,
sondern mit dem US-Handler. Der Kontakt ist damit ein entfern-
terer als etwa im Direktvertrieb. Die deutsche Gesellschaft sollte
darlber hinaus streng darauf achten, keine oder moglichst we-
nige direkte Kontakte mit dem US-Markt generell oder konkret
mit einzelnen Kunden zu unterhalten. Das gilt es etwa bei der
lokalen Werbung oder beim Gewahrleistungsmanagement zu
beachten.

lll. ,,Eigene“ lokale Vertriebsgesellschaft

Beim Vertrieb Uber eine eigene lokale Vertriebsgesellschaft kom-
men die Kaufvertrége grundsatzlich zwischen dieser lokalen Ver-
triebsgesellschaft und den jeweiligen US-Kunden zustande.

Zusatzlich bietet die lokale Vertriebsgesellschaft als eigenstan-
dige juristische Person (vergleichbar dem Vertragshandler, s.o.)
die Moglichkeit, diese als ,firewall“ zu Zwecken der Haftungsab-
schirmung fur die deutsche Gruppenobergesellschaft zu ver-
wenden. Soweit moglich, sollte die lokale Vertriebsgesellschaft
als Kapitalgesellschaft ausgestaltet werden, die ein eigenes Haf-
tungssubjekt darstellt und damit im Regelfall eine direkte Inan-
spruchnahme des Gesellschafters (im Beispiel also die deutsche
Gruppenobergesellschaft) ausschlielt. Im Haftungsfall fungiert
die lokale Vertriebsgesellschaft somit als ,Puffer zwischen ggf.
anspruchsberechtigten US-Kunden und der Gruppenoberge-
sellschaft (die in der Regel Asset-Inhaberin ist).

Anders gewendet: Eine Zustandigkeit der US-Gerichte fir eine
in den USA aktive Gruppengesellschaft (im Beispiel also die
US-Vertriebsgesellschaft) wird man niemals mit letzter Sicher-
heit ausschlieffen konnen. Im Risiko steht letztlich jede Grup-
pengesellschaft mit hinreichenden Kontakten zum ,forum
state®.

Es kannausdeutscher Sicht letztlich nurdarum gehen, dass ver-
mogende (Nicht-US-)Gruppengesellschaften moglichst wenig
Kontakt zum ,forum state“ haben, weshalb man méglichst viele
,Puffer (in Form von eigenstandigen Gesellschaften) zwischen
Vermogen und US-Markt schalten sollte.

Um diesen Ansatz nicht zu geféhrden, muss die (vermogende)
deutsche Gesellschaft jedoch wiederum streng darauf ach-
ten, diesen zu ihren Gunsten errichteten Haftungsschirm nicht
durch eigene direkte Kontakte mit dem US-Markt generell
oder konkret mit einzelnen US-Kunden zu durchbrechen. Fer-
ner muss die gesellschaftsrechtliche Eigenstandigkeit der US-
Gesellschaft zur Vermeidung einer Durchgriffshaftung (,piercing
the corporate veil) gewahrt werden. Ideal wére es, wenn man
im Streitfalle belegen kann, dass die deutsche Gesellschaft als
reine Herstellerin agiert und ihre sémtlichen Pflichten (z.B. die
Lieferpflicht) noch innerhalb Europas erbringt (das gilt es etwa
bei der Wahl des passenden Incoterms® zu beachten), und
dass es ggf. sogar innerhalb der deutschen Gruppe wiederum
rechtlich selbststandige Gesellschaften gibt, wie etwa eine
LAsset-Gesellschaft, eine Produktionsgesellschaft und eine
Vertriebsgesellschaft (die ihrerseits dann mit der US-Vertriebs-
gesellschaft kontrahiert).

D. Fazit

Das Exportgeschaft birgt groRe Chancen und ebenso grofie Risi-
ken. Deutsche Unternehmen, die ihre Produkte in die USA expor-
tieren, sollten daher stets nicht nur ihre Vertrédge mit US-Kunden
sondern auch ihre eigene gesellschaftsrechtliche Struktur auf
den Prifstand stellen. Die Kosten der erforderlichen Pravention
betragen nur einen Bruchteil derjenigen Kosten, die im Falle
einer Inanspruchnahme vor US-Gerichten binnen kirzester Zeit
anfallen. «
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EUWISA - I[HRE SCHULUNGSAKADEMIE
FUR WEITERBILDUNG UND SICHERHEIT

AuBenwirtschaft
& Exportkontrolle

Wissen Sie, ob lhre Mitarbei-
ter sich ausreichend, z.B. mit
Langzeitlieferantenerklérung,
Exportkontrolle, Warenur-
sprung auskennen?

Wir bieten Ihnen regelméBige
Schulungen fir Ihre Mitarbeiter
mit renommierten Autoren und
Referenten an als:

e Web Based Training (WBT)
e Web-Seminar
¢ Inhouse-Schulungen

Luftfrachtsicherheit

Sie sind Bekannter Versender oder
Reglementierter Beauftragter oder
mochten diesen Status erlangen?

Mit einer der Voraussetzungen ist
einen Sicherheitsbeauftragten zu
stellen und geschultes Personal zu
haben. Wir schulen als Prasenz-
schulung, Inhouse-Schulung oder
Online (WBTSs) und das ausschlieB-
lich mit vom LBA zugelassenen
Ausbildern und Programmen z.B.:

¢ Fortbildungsunterweisung
fiir Sicherheitsbeauftrage

¢ Jahrliche Fortbildungsunter-
weisung fiir behordlich
zugelassene Ausbilder*innen
in der Luftsicherheit

Schulungen nach Kapitel
11.23.9 DVO (EU)2015/1998
oder 11.2.7 DVO
(EU)2015/1998

Européische Wirtschafts- und
Sicherheitsakademie GmbH

StivestraBe 41 | 31785 Hameln
Fon +49 5151 9893-90
kontakti@euwisa.com
WWWW,EUWISa.COmM

Gefahrgut

Sie versenden Gefahrgut als
Luftfracht?

Wir schulen mit vom LBA
zugelassenen Ausbildern sowie
Programmen IATA DGR / ICAO
T.lund ab 1.01.2022 nach CBTA
als:

¢ Online (Web-Seminare)
¢ Prasenzschulungen
¢ Inhouse-Schulungen

Sie sind sich nicht sicher, ob Sie
Uberhaupt Gefahrgut versenden?
Wir bieten lhnen ein Audit an.
Unser Audit ist eine IST-Aufnah-
me lhrer gesamten Gefahrgutor-
ganisation, welches mit rechts-
sicheren Empfehlungen, sowie
einem juristisch verwertbaren
Gutachten endet.
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o
&5 Stadtsparkasse
Diisseldorf

Starker Partnerin der

Region und weltweit
Jetzt auch digital

Text: Andrea Kihn

Wollen Unternehmen auf den globalen Markten erfolgreich sein, benétigen sie
einen zuverldssigen Partner an ihrer Seite, der sich mit den damit verbundenen
Herausforderungen auskennt. Welche Losungen die Stadtsparkasse Diisseldorf
ihren mittelstindischen Kunden anbietet und welche neuen Wege dafiir einge-
schlagen wurden, erklart Andrea Kiihn, Leiterin Auslandsgeschaft.

Wie wertvoll eine gute Beziehung zwischen Hausbank und mittelstandischem Unter-
nehmen ist, wurde in den vergangenen Monaten offensichtlich. So fiihrte etwa die Coro-
na-Krise weltweit zu Stérungen in den Lieferketten vieler Unternehmen. GroRere Probleme
verzeichneten die Firmen dabei mit China oder Italien, die von der Corona-Pandemie be-
sonders stark betroffen waren. Die Auswirkungen: Bei einem Grofteil der Unternehmen
kam es zu signifikanten Lieferverzogerungen und Lieferanten- bzw. Forderungsausfallen.

Personlich, digital und international

Wir haben schnell auf die Situation reagiert und gemeinsam mit unseren betroffenen Kun-
den entsprechende Losungen erarbeitet. Stark nachgefragt waren zum Beispiel Akkredi-
tive, mit denen sich Kunden gegen Zahlungsausfalle absichern konnen. Durch den Einsatz
von Akkreditiven verschaffen wir Exporteuren wie Importeuren mehr Liquiditatsspielraum
(siehe auch Artikel ,Krisenfest bleiben? - Die Renaissance des Akkreditivs®).

Hilfreich in dieser Situation war auch, dass wir fiir Kundenschulungen und Beratungsge-
sprache auf eine erprobte digitale Infrastruktur zurtickgreifen konnten, die wir gleich zu
Beginn der Pandemie eingefiihrt hatten. Auf diese Weise sind die Mitarbeitenden nunin der
Lage — auch aus dem mobilen Office heraus - die durch Corona aufkommenden Problema-
tiken mit ihren Kunden Gber verschiedene Kanéle personlich zu besprechen, Hilfestellun-
gen anzubieten und sofort zu handeln.

Ein aktuelles Beispiel, wie wir Unternehmen auch international unkomplizierte Losun-
gen anbieten: Unser Kunde Grondmet - ein Handelshaus fiir Spezial-Legierungen - be-
notigte flr seine deutsche GmbH ein US-Dollar-Konto in den USA. Solche sogenannten
,non resident accounts” werden jedoch kaum mehr angeboten. Doch liber unser globales
S-CountryDesk-Netzwerk konnten wir schnell eine Partnerbank in den USA ausfindig ma-
chen, die diesen Service noch fiir Kunden der Sparkassen-Finanzgruppe anbietet. Mit ver-
schlisselter Mail konnten die wichtigsten Unterlagen bei der US-Bank vorgelegt werden.
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Die Kontoerdffnung wurde dann schlieflich nach einem Telefonat zwischen der US-
Bank und dem Kunden ,remote“ abgewickelt - eine Reise in die USA war dafir nicht
erforderlich.

Kostenlose Digitalisierungs- und Energiechecks

Daneben unterstiitzen wir unsere Unternehmenskunden auch bei zentralen Zukunfts-
themen. So bieten wir seit Kurzem kostenlose Digitalisierungs- und Energiechecks an,
die bereits sehr rege nachgefragt werden. Mit den beiden Checks kénnen Unterneh-
men jeder GroRe und Branche ermitteln, wo bei ihnen Handlungsbedarf besteht und
wie sie im Vergleich zu anderen Unternehmen der eigenen Branche da stehen. Dazu ist
zunéchst online im Dialog mit einem Firmenkundenbetreuer der Stadtsparkasse Dus-
seldorf ein kompakter Fragenkatalog zu beantworten. Je nach individueller Situation
schlieften sich daran konkrete Handlungsempfehlungen an. Bei sdmtlichen Handlungs-
feldern sind optional Kooperationspartner direkt verfiigbar, wie zum Beispiel die Digi-
talagentur Jungmut.

Diese externen Wirtschaftspartner erarbeiten gemeinsam mit dem Unternehmen ein
individuelles Konzept und analysieren zudem den Investitionsaufwand und die poten-
ziellen Einsparungen. Wir beraten die Unternehmen umfassend zu entsprechenden Fi-
nanzierungsoptionen und passenden Férderprogrammen.

Gebiindeltes Wissen zu Auslandsmaérkten auf einen Klick

Ein weiteres digitales Kundenangebot ist die kostenlose App S-weltweit. Interessierte
finden hier gebiindeltes Wissen zu mehr als 150 Landern. Dazu gehdren unter anderem
Wirtschaftsinformationen, Einreisebestimmungen, aktuelle Devisenkurse inklusive
eines Kursweckers, Landerrisiken und vieles mehr. Die App steht zum Download fiir
Apple iOS im Apple AppStore und fir Android im Google-Play-Store zur Verfiigung. <

Weitere Informationen:
https.//www.sskduesseldorf.de/ausland
https.//www.sskduesseldorf.de/s-weltweit
https.//www.countrydesk.de/
https://www.sskduesseldorf.de/fi/home/digitaler-mittelstand/
Digitalisierungscheck.html?n=true&stref=hnav
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Andrea Kiihn
Leiterin Internationales
Geschaft

Stadtsparkasse Diisseldorf
Berliner Allee 33

40212 Dusseldorf

T+49211 8782399
andrea.kuehn@
sskduesseldorf.de
www.sskduesseldorf.de
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rAlDe

Health

“Wir wollen den Lebens-
standard der Menschen
weltweit verbessern!”

trAIDe Health: Markterschlielsung-Experte mit Herz

Text: Karoline Swiecicki

trAlDe Health wurde 2008 von Baris Tasar und Philip Okito gegriindet. Kennenge-
lernt haben die beiden sich allerdings schon als sie 10 Jahre alt waren. Dass sie
mehr als die gemeinsame Leidenschaft fiir Basketball verbindet, fanden Sie aller-
dings erst einige Jahre spéater heraus. Heute fiihren Sie gemeinsam schon seit 13
Jahren die trAlDe GmbH. Ihre gemeinsame Vision ist es, den Lebensstandard der
Menschen weltweit zu verbessern, indem sie Unternehmen aus der Gesundheits-
wirtschaft bei der ErschlieBung von neuen Markten unterstiitzen.

Die Griindungsgeschichte

Die beiden Griinder lernten sich mit 10 Jahren Uiber einen gemeinsamen Bekannten ken-
nen und spielten gelegentlich zusammen Basketball. Als Baris mit 15 Jahren fir 7 Jahre
nach England und Philip kurze Zeit spater fir ein Jahr in die USA ging, verloren die beiden
sich erst mal aus den Augen. Doch die gemeinsame Leidenschaft zum Basketball brachte
die beiden nach Ihrer Riickkehr nach Deutschland wieder zusammen. Bald trafen sie sich
aber nicht nur, um gemeinsam an Ihrer Freiwurfquote zu arbeiten, sondern auch, um sich
gemeinsam Uber Geschéftsideen auszutauschen.

Wahrend Philip noch studierte, unterstiitzte Baris seinen Vater bereits in seinen Bestrebun-
gen in den AufRenhandel einzusteigen. Schnell wurde in thren gemeinsamen Gesprachen
klar, dass die beiden noch viel mehr als die Liebe zu einem Spiel verband: Beide hatten
grofse Lust etwas Eigenes zu erschaffen und damit im AulRenhandel tétig zu werden. Und
so griindeten die beiden 2008 die trAIDe GmbH.

Schnell haben die beiden Ihren USP identifiziert

Zwei Dinge waren den beiden Griindern bewusst. Erstens, sie wollten sich beide selbst-
standig machen und zweitens, dass es eine Tatigkeit im Auflenhandel sein sollte. Aber
welche Potentiale gab es in diesem Bereich? Schnell identifizierten sie gemeinsam eine
Marktliicke. Wahrend es schon viele Unternehmen und Institutionen gab, die branchen-
Ubergreifend Unternehmen dabei unterstiitzten in internationale Markte einzusteigen,
gab es kaum einen Mitbewerber, der sich bei der Internationalisierung auf eine bestimmte
Branche fokussierte. Und so entstand die Idee, die noch heute der USP von trAlDe ist: Die
Kollaboration mit einem lokalen Branchenexperten.

Aller Anfang ist schwer

Das Unternehmen war gegriindet, aber nun mussten auch die ersten Schritte gemacht wer-
den. Da die beiden aufter einer guten Idee und einer gehdrigen Portion intrinsischer Moti-
vation zunachst noch nichts weiter vorzuweisen hatten, entschlossen sie sich zunéchst auf
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Verbdnde zuzugehen und zu schauen, ob dessen Mitglieder ggf.
Interesse an einer Zusammenarbeit haben. Zuféllig stolperten
die beiden bei diesem Vorhaben Uber das Thema Weltbank-Aus-
schreibungen. Schnell stellten sie jedoch fest, dass es da schon
ein Unternehmer gab, der sich bereits auf das Thema speziali-
sierte. Und genau dieser war es auch, der den beiden CEOs einen
wegweisenden Hinweis gab: Ausschreibungen fir Vermark-
tungs-Hilfsprojekte des Bundesministeriums fir Wirtschaft und
Energie (kurz: BMWi).

Mit Hemd und Krawatte auf dem Bauernhof

Und so gewannen die beiden Jungunternehmer schon bald ihr
erstes durch das BMWi geférdertes Projekt. Wahrend Baris den
Vertrieb Ubernahm, sammelte Philip zunéchst Erfahrungen als
Projekt Manager.

Der erste zahlende Kunde war damals ein Hybrid-Schweine-
zuchtverband und Baris lernte schnell sehr viel Uber Vertrieb.
Erstens, auf einen Bauernhof mit Hemd und Krawatte aufzu-
laufen, war nicht die beste Idee und zweitens ist das wichtigste
Verkaufsargument, potentieller Umsatz. Die beiden bauten sehr
schnell eine sehr gute Beziehung zu dem Ministerium auf und
unterstiitzen dieses sogar bei der Weiterentwicklung des Ver-
marktungs-Hilfsprojektes, welches heute Markterschliefungs-
programm heif’t.

Wo stehen die beiden heute?

Auch noch 13 Jahre spéter fihrt die mittlerweile stark gewach-
sene trAlDe GmbH regelmaldig Projekte fir das Bundesminis-
terium fir Wirtschaft und Energie aus. Aber daneben gibt es
mittlerweile noch so viel mehr. Ein Team bestehend aus knapp
20 Personen, das mit Leidenschaft fiir die gemeinsamen Ziele
geht, eine agile Unternehmensorganisation und eine ganz klare
Vision:

“Wir wollen den Lebensstandard der Menschen weltweit

1”7

verbessern

Die beiden Geschaftsflihrer wollen sich mit trAlDe Health zuneh-
mend auf den Ausbau der Gesundheitswirtschaft weltweit fo-
kussieren und dadurch fiir bessere Lebensverhaltnisse weltweit
sorgen. Dabei liegt den beiden insbesondere der afrikanische
Markt am Herzen. Da einerseits beide dort Ihre Wurzeln haben
und andererseits, weil dieser Markt einfach einen so groflten Be-
darf und dadurch unendlich viel Potential hat.

trAIDe Health goes digital

Die Pandemie war fiir viele Unternehmen ein Katalysator fir die
Digitalisierung und auch trAlDe ist im letzten Jahr dahingehend
Siebenmeilenstiefel gegangen. In einer beachtlichen Geschwin-
digkeit hat das Team im letzten Jahr einen Prozess fur digitale
Geschéaftsanbahnungen entwickelt, das kleine und mittelstan-
dische Unternehmen trotz starker Reiseeinschrankungen dabei
unterstiitzt, neue Geschaftspartnerim Ausland zu finden.
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Dies war nur deshalb so schnell moglich, da die Geschéftsfihrer
schon vor Corona auf eine agile und responsive Unternehmens-
organisation gesetzt haben. Bei all der Flexibilitat, die heutzu-
tage flr ein erfolgreiches Unternehmertun von Noten ist, hat
sich jedoch eine Sache in den letzten 13 Jahren und trotz Digi-
talisierung nicht verandert. trAlDe arbeitet weiterhin mit lokalen
Branchenexperten zusammen.

Von einem sehr umfangreichen, internationalen Netzwerk profi-
tieren Sie nun auch bei der Produktentwicklung. Gemeinsam mit
einem lokalen Partner aus Nigeria und einem multidisziplindren
Team haben die CEOs digitale Produkte entwickelt, die Unter-
nehmen weltweit dabei unterstitzen, ohne grofes Risiko und
mit geringem Zeitinvest in neue Markte einzusteigen.

Wo soll die Reise zu-
kiinftig hingehen?

Wenn die Pandemie
uns alle eins gelehrt
hat, dann ist es, dass
man eigentlich nichts
planen kann. Aber die
beiden Geschaftsfiih-
rer haben einen Po-
larstern, dem sie un-
abhéngig von den du-
Reren Bedingungen
folgen: thre Vision. Fr
beide und auch das
gesamte Team steht

Philip Okito

Geschaftsflihrer
fest, sie wollen mit
trAlDe Health einen
Beitrag zu  einem
besseren Leben und
Gesundheitsstandard
weltweit leisten. <«

Baris Tasar
Geschaftsfuhrer

trAIDe Health
Hohenstaufenring 42

50674 Koln

T +49 221 935445 10

baris.tasar@traide-health.com

www.traide-health.com
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Isabelle Oster
Rechtsanwaltin
Internationale Sozialpolitik,
Europa

Leitung BUro Brissel

unternehmer nrw
Uerdinger Str. 58-62
40474 Dusseldorf

Rue Marie de Bourgogne 58
B-1000 Brussel

Belgien

T+492114573 238

F+49 2114573258
oster@unternehmer.nrw
www.unternehmer.nrw

unternehmer nrw
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Attraktiver Binnenmarkt

Motor fur wirtschaftliche und soziale Starke

Text: Isabelle Oster

Europaist Nordrhein-Westfalens Heimatmarkt. NRW profitiert wie kaum ein ande-
res Bundesland von der Europédischen Einigung. Der Europdische Binnenmarkt, als
Herzstiick der EU, sichert mit der Freiziigigkeit von Personen, Dienstleistungen,
Waren und Kapital Wohlstand und Arbeitspliatze. Vom Wegfall von Grenzen, Zéllen
und Handelsbeschriankungen und der Festlegung geeigneter gemeinsamer Stan-
dards profitieren Verbraucher und Unternehmen gleichermaBen. Zudem ist in Zei-
ten internationaler Handelskonflikte und Spannungen der grofRte Binnenmarkt
der Welt fiir unsere Unternehmen ein nicht zu unterschiatzender Stabilitatsfaktor.

Normalitat im Binnenmarkt wiederherstellen

Damit Europa sich auch in Zukunft gegen Wettbewerber wie die USA und China behaup-
ten kann, ist ein funktionierender Binnenmarkt unverzichtbar - nicht nur fir Waren und
Kapital, sondern auch fur Arbeitnehmerinnen und Arbeitnehmer sowie Dienstleistungen.
Die Corona-Pandemie hat zu massiven Einschrankungen des Binnenmarkts gefihrt. Die
EU-Mitgliedstaaten haben versucht mit nationalen Mafknahmen der Pandemie Herr zu wer-
den. Die Folge waren Grenzschlielsungen, Grenzkontrollen, Anmelde-, Test-und Nachweis-
pflichten sowie Quarantanevorschriften, die sich massiv auf Liefer- und Wertschopfungs-
ketten auswirkten. Die Funktionsfahigkeit des Binnenmarkts muss jedoch auch wéhrend
der Pandemie gesichert sein und darf nicht durch fragmentierte Regelungen verursachte
Unsicherheiten und burokratische Hemmnisse gefdhrdet werden. Die Starkung der At-
traktivitdt des Binnenmarkts ist wichtig fur die Wiederbelebung der wirtschaftlichen Ak-
tivitdten. Die gemeinsamen Ratsempfehlungen flr eine koordinierte Vorgehensweise bei
der Beschrdnkung der Freizligigkeit aufgrund der Corona-Pandemie und die Einfiihrung
des digitalen Impfzertifikats waren dabei unter anderem ein erster Schritt in die richtige
Richtung.

Biirokratieabbau vorantreiben

Wir brauchen aber nicht nur die Riickkehr zur Normalitat im Binnenmarkt. Mehr denn je
muss die EU die Vollendung des Binnenmarkts anstreben sowie den sorgfaltigen Abbau
bestehender Hindernisse flr Unternehmen und Beschéftigte vorantreiben. Nach wie vor
verursachen die unterschiedlichen nationalen Vorschriften zur Vorlage von Al-Bescheini-
gungen (Sozialversicherungsnachweis fiir Beschéftigte, die im EU-Ausland tatig sind) er-
hebliche Rechtsunsicherheiten bei Beschaftigten und Unternehmen.

Arbeitnehmerfreiziigigkeit: Realitat vs. Vision

Seit Jahren wird die der Al-Bescheinigung zugrundeliegende EU-Verordnung 883/2004 zur
Koordinierung der sozialen Sicherheit in Brlssel neu verhandelt. Das EU-Parlament pla-
diert fireine erhebliche Verschlechterung der gegenwértigen Rechtslage fiir Unternehmen
und ihre Beschaftigten. Die deutsche Ratsprasidentschaft war gewillt, die festgefahrenen
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Trilogverhandlungen zwischen EU-Kommission, dem Rat und
dem EU-Parlament abzuschlielten und wollte einfache und prag-
matische Losungen zur Al-Bescheinigung im Interesse des Mit-
telstands einfiihren. Die Verhandlungen mit dem EU-Parlament

© Pixabay

wurden nach einer langen Unterbrechung unter deutscher Rats-
prasidentschaft wiederaufgenommen. Trotz mehrerer Verhand-
lungsrunden konnte jedoch weiterhin keine Einigung erzielt wer-
den. Auch die portugiesische Ratsprasidentschaft konnte zuletzt
nicht mit einem Revisionsvorschlag durchdringen. Mit Spannung
bleibt abzuwarten, ob unter slowenischer oder franzdsischer
Ratsprasidentschaft ein Verhandlungsdurchbruch gelingen wird.

An unserer Vision einer ganzheitlich gestdrkten Arbeitnehmer-
freizligigkeit halten wir fest: Diese sieht fur kurzfristige Auslands-
aufenthalte und Dienstreisen verbindliche Ausnahmen sowohl
von der Pflicht zur Beantragung einer A1-Bescheinigung als auch
von weiteren burokratischen Entsendevorschriften vor. Durch
die Digitalisierung der Prozesse und mit Unterstlitzung der Euro-
paischen Arbeitsbehdrde (ELA) werden pragmatische Losungen
und Helpdesks fir Unternehmen geschaffen, um eine rechtssi-
chere Entsendung der Beschéftigten zu meistern. <

Y Atradius

Managing risk, enabling trade

Folgen Sie uns auf:

CO®@

Handel weltweilt ermoglichen

Mit einer Kreditversicherung sind Sie als Exporteur zuverlassig uber die Bonitat
Threr Kunden im Bilde und kénnen so Zahlungsschwierigkeiten frithzeitig erkennen.
Sollte es unvorhergesehen zu einem Forderungsausfall kommen, sorgen wir fir

schnelle Entschadigung und sichern damit Ihre Liquiditat.

Mit unserer strategischen Prasenz in mehr als 50 Landern sind unsere Forderungs-
managementexperten weltweit vertreten. Wir verfiigen iiber mehr als 90 Jahre

Erfahrung in Sachen Forderungsabsicherung.

Mochten auch Sie mit einem
guten Gefiihl exportieren?
Dann melden Sie sich bei:

Jan Nolting, Leiter der
Vertriebsniederlassung Kéln
Tel.: 0221 2044-4411
jan.nolting@atradius.com
www.atradius.de
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2020 - Was fuir ein Jahr!

Text: Lisa Marie Fitzner

Auch, wenn wir schon langst in 2021 angekommen sind und die erste Jahreshilfte
geschafft haben, ist von Besserung wenig spiirbar.

Viele Branchen hat die Pandemie im vergangenen Jahr stark getroffen und in
Existenzéngste versetzt. So unter anderem auch den GroB3- und AuRenhandel und
alle dazugehérigen Unternehmen, die ihre geballte Kraft in die Umsetzung neuer
Digitalisierungsstrategien setzten, um am Markt wettbewerbsfahig bestehen zu
bleiben.

© Gerd Altmann/Pixabay

Doch ist die Pandemie wirklich als Ausloser des Digitalisierungsprozesses im Grof3- und
AuBBenhandel zu verstehen?

Wohl kaum, dennwenn man sich die Global Player wie amazon, Google und eBay anschaut,
starteten diese mit ersten digitalen Verkaufsstrategien im Jahr 2012 flir den B2B Handel.
Auch wenn damals noch kaum ein Unternehmen realisierte, was dieser Wandel fir die
Zukunft des Handels bedeutete, wurde deutlich, dass die digitale Technik neue Vertriebs-
wege, neue Kundenzugénge und somit auch neue Kundengruppen erreicht. Kurz gesagt:
Digitale Wettbewerber wurden direkte Konkurrenz fir den Handelsalltag und haben somit
traditionelle Banden der Handelskette gebrochen.

Bereits 2016 waren 890 der befragten Unternehmen, die an der ThinkAct Studie des BGA
teilgenommen haben, der Meinung, dass die Digitalisierung den Wandel des Gro8- und Au-
enhandels deutlich vorantreiben und verbessern wird. Mehr als die Hélfte der befragten
Unternehmen waren bereits damit beschaftigt, neue Vertriebskandle aufzustellen, um die
Kundenbindung neu aufzubauen und zu entwickeln. Sie erkannten, welche Potenziale in
der digitalen Technik steckten und verinnerlichten intern die Erkenntnis des Wandels, um
wettbewerbsfahig zu bleiben. Bis heute trifft man allerdings immer noch auf Unterneh-
men, die weiterhin auf traditionelle Handelsketten setzen.
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Doch heif3t Digitalisierung wirklich alles neu zu denken?

Die Mehrheit der Unternehmen hat keine zentrale neue Rolle fir die Digitalisierung im
Unternehmen eingesetzt. Denn die Unternehmen nutzen ihre wertvolle Expertise und in-
tegrieren die Verantwortung fUr Digitalisierungsprojekte in den existierenden Funktions-
bereich. Das heifst: Es werden oftmals Kompetenzteams aus zentralen Unternehmensex-
perten wie Marketing, Vertrieb, Finanzen, Organisation, Personal und Fiihrung (uvm) zu-
sammengestellt, die sich den Digitalisierungsprozessen der einzelnen Bereiche annehmen
und das Unternehmen neu positionieren.

Wahrend der anhaltenden Pandemie ist deutlich geworden, dass es aktive Verdnderungen
in den Bereichen (digitale) Kundenbindung, (digitale) Erfassung von Kundenauftragen, sys-
tematische (digitale) Kundensegmentierung, (digitale) Vertriebskandle- und plattformen
sowie quantitative Datenanalyse geben muss.

Herausforderung angenommen!

Vermutlich wird es immer Unterschiede zwischen Global Playern und klein bis mittelstan-
dischen Unternehmen geben, aber was jedes Unternehmen schon zu Beginn erfolgreich
macht, ist das Verstandnis des Wandels sowie das neue Zusammenspiel aus traditionellen
Handelsketten und Anwendung neuer Potenziale durch die Digitalisierung.

FAZIT // TIPPS

1. Kommen Sie rechtzeitig ins Handeln. Digitale Prozesse sollten proaktiv gestaltet
werden. Also: Warten Sie nicht bis der Wettbewerbsdruck zu hoch geworden ist und
man als Unternehmen nur noch aus der Hektik agieren kann.

2. Reflektieren Sie fortlaufend, welche Prozesse und Bereiche im Unternehmen digita-
lisiert werden kénnen. Wichtig ist, zu prifen, wo bereits digitalisiert wurde und wo
intern das Andocken moglich ist. Anschliefbend steht die Planung der Digitalstrate-
gie auf der To Do Liste.

3. Setzen Sie auf unterstiitzende Netzwerke und Kooperationen. Besonders junge

Grinderteams und Unternehmen sind fit darin, permanent neue Technologien und
Losungen zu entwickeln.
(Aus diesem Grund vernetzt sich auch die Unternehmerschaft Disseldorf mit der Griin-
derszene vom Factory Campus Diisseldorf. Durch einen angemieteten Arbeitsplatz
kénnen wir in den tdglichen Austausch mit den Griinderteams gehen, gemeinsam an
Projektideen arbeiten und uns hilfreiche Tipps fiir das ,moderne Arbeiten“ abschauen.
www.factorycampus.de)

4. Das Wichtigste zum Schluss: Der Kunde steht im Mittelpunkt. Stellen Sie den Kun-
dennutzen immer in den absoluten Fokus. Nutzen Sie alle verfligbaren Daten, die
fur Ihre Digitalisierung hilfreich sind und wenn moglich: Entwickeln Sie digitale L6-
sungen und Produkte doch von Beginn an mit Ihren Kunden! <«
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Projektreferentin
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Text: Annemarie Wrobel

Im Ranking der Volkswirtschaften schlummert Indien auf dem fiinften Platz und
hangt damit keinesfalls ,den GroBen“ hinterher. Der wirtschaftlichen Wachs-
tumsrate zufolge wird Indien in einigen Jahren bereit sein, weiter an die Spitze zu
klettern. Ein guter Grund das Land schon jetzt als Absatz- und Beschaffungsmarkt
bzw. eigenen Standort in Betracht zu ziehen.

Der gute Ruf der deutschen Produkte ist bereits in Indien angekommen. Diese gelten nicht
nurals qualitativhochwertig, sondern werden auch gerne gekauft. Ein enormes Potenzial fiir
den Vertrieb, schlieBlich liegt das indische Bevolkerungswachstum bei ca. 15 Millionen im
Jahr - und damit wéchst auch die fiir deutsche Produkte besonders relevante kaufkraftige
Mittel- und Oberschicht.

Haufig startet der Markteintritt in kleinen Schritten, um das Risiko zu minimieren. Eine Art
Test, z.B. mit einem Partner vor Ort, der zeigt, wie hoch das Potenzial der eigenen Produkte
im indischen Markt ist. Uber den Vertrieb der eigenen Produkte mit einem Distributor und/
oder einem ersten eigenen Mitarbeiter in Indien landet man so in einigen Jahren mit lokaler
Wertschopfung, adaptierten Produkten und regionalen Exportpotenzialen innerhalb Asiens
auf dem Subkontinent.

Noch vor wenigen Jahren stand die Kostenreduktion im Fokus: moglichst viel fir wenig Geld
bekommen. Im Zuge der Pandemie hat sich das Umdenken bzgl. der Lieferketten hin zu
Risikominimierung und Nachhaltigkeit verstarkt. Auch das im Juni 2021 beschlossene Lie-
ferkettengesetz untermauert die Verdnderungen. Das Gesetz tritt 2023 in Kraft und sorgt fur
die Corporate Social Responsibility der Unternehmen.

Auch wenn das Potenzial haufig noch unterschatzt wird: Der indische Markt ist fir viele der
deutschen Industriezweige bereits jetzt attraktiv, die Zukunftsprognose auf Wachstum aus-
gerichtet. Ein guter Moment, in die Zukunft zu investieren und dabei zu sein, wenn Indien als
Zielmarkt in den ndchsten Jahren immer bedeutender wird.

Dass die Uhren in Indien anders ticken, ist unumstritten. Man kann nicht davon ausgehen,
dass man mit copy & paste z.B. vorhandene Vertriebsanséatze kopieren und in Indien einfi-
gen kann. Dass diese dort auch noch genauso funktionieren wie in Europa ist utopisch. Die
kulturellen Unterschiede im Geschaftsalltag sowie eine Kompatibilitat der Produkte in Funk-
tionalitdt und Preis spielen dabei eine grofte Rolle. Mit einer offenen Herangehensweise und
kompetenter Unterstitzung lassen sich aber viele Ideen umsetzen. Unsere Experten sind
davon Uberzeugt, dass Humor und Gelassenheit mindestens genauso wichtig sind.
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Im Umgang mit indischen Geschéftspartnern steht die Kommunikation im Mittelpunkt. Eine
personliche Verbindung schafft eine Vertrauensbasis, ohne die man in Indien nicht ins Ge-
schaft kommt. Wie kann man also eine Verbindung herstellen, wenn man noch kein eigenes
Netzwerk vor Ort aufbauen konnte?

Indien bietet Potenzial und schafft gleichzeitig Herausforderungen

Ohne ein personliches Netzwerk kommt man mit vielen moglichen Geschaftspartnern erst
gar nicht ins Gesprdch. Schafft man es doch, erhalt man in der Regel kein optimales Ange-
bot. Um die Spitzenklasse leistungsfahiger Lieferanten, Kooperationspartner und Kunden zu
ermitteln, greifen viele Mittelstandler auf unabhdngige Experten - wie uns von Dr. Wamser
+Batra - zuriick.

Dabei sind einzelne Teilleistungen wie eine Partnersuche oder Firmengriindung nicht der
Schlissel zum Erfolg. Sie gehdren dazu und sind unabdingbar. Wir von WB sind aber davon
Uberzeugt, dass das grolte Ganze im Fokus stehen muss. Denn mit einer Firmengrindung
ist es nicht getan — wie geht es mit dem Personal weiter, dem Vertrieb? Welche rechtlichen,
unternehmerischen Folgen kénnen im nachsten, tberndchsten Schritt auf uns zukommen?
Als Flihrungspersonlichkeiten in indischen Betrieben haben wir selbst Situationen erlebt,
mit denen Unternehmer heute konfrontiert werden. Die Erfahrungen waren nicht immer
positiv, helfen uns jetzt aber, Szenarien zu erkennen und das gesamte Spektrum der Kon-
sequenzen wahrzunehmen.

Krisenmanagement als Investition fiir die Zukunft

Die Covid-19-Pandemie ist auch in Indien eine enorme Herausforderung und hat sich wirt-
schaftlich auf die Unternehmen ausgewirkt. Geschlossene Produktionsstatten, fehlende
Arbeitskrafte - die Wirtschaft wird Zeit brauchen, um sich zu erholen. Gleichzeitig erleben
Themen wie die Digitalisierung einen Aufschwung. So sieht jedes flinfte deutsche Unterneh-
men durch bzw. nach Covid-19 neue Vertriebschancen in Indien.

Die letzten Monate haben aber auch gezeigt, wie wichtig ein solides Krisenmanagement ist.
Kaum ein Unternehmen hatte Anfang 2020 einen Krisenplan mit Pandemie-Mafinahmen pa-
rat - fr Tochtergesellschaften noch weniger als flr die Stammhéuser.

In unserem Spektrum tauchen seit fast 20 Jahren immer wieder Krisen und Risiken auf -
nicht nurin Indien. Dazu gehort die Absicherung von sensiblen Transportgltern, Bewertung
von lokalen Partnern und Lieferanten, der Schutz von Mitarbeitern vor Ort, der Aufbau von
Krisenstaben etc.

Mit den Erkenntnissen der letzten Monate werden sich kiinftig Krisensituationen vermeiden
lassen. Man muss sich nur damit beschéftigen, Lehren fir das eigene Unternehmen ziehen
und sich auf mogliche Ereignisse vorbereiten. In Indien, aber auch ganz unabhangig vom
Standort auf der Welt. <«
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Der Fall der Ever
Given aus Sicht des
Industriemaklers

Text: Hinnerk Busch

Es ist inzwischen rund vier Monate her, als
die Blockade des Suez-Kanals durch das
Containerschiff Ever Given fiir Schlagzeilen
sorgte. Tagelang blieb der Havarie-Vorfall
weltweites Dauerthema in der Presse und
sorgte fiir viele offene Fragen auf verschie-
densten Seiten. Sechs volle Tage blockierte
das Containerschiff die wichtige Wasser-
straBe fiir jeglichen Schiffsverkehr und
konnte auch selbst nicht von der Stelle be-
wegt werden. Nach der Freilegung stand
die Schuldfrage im Vordergrund und das
Schiff durfte nicht auslaufen, da sie zur Si-
cherung der Schadenersatzforderung durch
die Kanalbehorde beschlagnahmt wurde.
Erst am 7. Juli durfte das Schiff seine Fahrt

Satellitenansicht des Suezkanals: Rekonstruktion des im Kanal gestrandeten Containerschiffs ~ fortsetzen.

GLAUERDT

(© Naeblys/Shutterstock)

Wir sprachen Giber dieses Thema mit Hinnerk Busch, verantwortlich fiir den Bereich Trans-
portversicherungen bei der Glauerdt GmbH als Industrieversicherungsmakler am Standort
Disseldorf.

Redaktion: Herr Busch, halten Sie den Vorfall mit der Ever Given fiir einen ungliickli-
chen Einzelfall oder glauben Sie, dass sich so etwas wiederholen kann?

Hinnerk Busch (im Folgenden H. B.): Natirlich ldsst sich die Frage, ob sich so etwas
wiederholen wird, nicht mit Sicherheit beantworten, denn keiner von uns kann in die
Zukunft schauen. In der Tat halte ich es aber fir durchaus wahrscheinlich, und das aus
verschiedenen Griinden. So ist die Seestrecke zwischen Asien und Europa unbestritten
extrem frequentiert mit Schiffen, die wie die Ever Given voll beladen sind. Die Pandemie
hat weltweit Probleme mit den Lieferketten verursacht. In Asien gab es aufgrund der Lock-
downs zu wenige Container, um ausreichend reagieren zu kénnen, als die Exportgeschafte
wieder in Fahrt kamen. Umso Uppiger wurden die Schiffe beladen, die fuhren. Ein sol-
ches Kapazitdtsmaximum stellt fir Fracht und Besatzung ein hohes Sicherheitsrisiko dar,
das durch schlechte See- und Wetterbedingungen zusatzlich steigt. Es gab in der nahen
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Vergangenheit zahlreiche Meldungen Uber auf der Fahrt verlo-
rene Container, die diese Einschatzung bestatigen.

Ein weiterer Punkt ist, dass die Schiffe, die heute gebaut wer-
den, immer grofser werden. Auf derartige Grolien vieler Schiffe
waren die existierenden Wasserstraften nie ausgelegt. Ich halte
es durchaus fir moglich, dass gerade diese Tatsache kiinftig zu
weiteren Problemen und Vorfallen fihren wird.

Redaktion: Wen treffen die Auswirkungen lhrer Meinung
nach am starksten?

H. B.: Nun, Lieferengpasse waren auch vor dem Vorfall im Su-
ez-Kanal keine Seltenheit, speziell in der Chemie- oder Auto-
mobilindustrie. Ebenso ins Hintertreffen gerieten elektronische
Bauteile aus Asien. Derartige Verzdgerungen bei der Lieferung
konnen schnell zu schwerwiegenden Unterbrechungen der Lie-
ferketten fuhren. In besonders schlimmen Fallen kommt es zu
einem Produktionsstillstand, ansonsten zumindest zu zeitlichen
Verzogerungen.

Redaktion: Konkrete Frage an den Industriemakler: Wie ver-
hélt es sich in solchen Fallen mit dem Versicherungsschutz?

H. B.: Das lasst sich nicht in einem Satz beantworten, da versi-
cherungstechnisch ganz verschiedene Punkte zu berticksichti-
gen sind. Beispielsweise ist zu unterscheiden, ob die betroffene
Ware, direkt auf der havarierten Ever Given transportiert wurden
oder aber auf einem der Schiffe, die durch die Blockade nicht
direkt, sondern mittelbar betroffen waren.

Was die Waren auf der Ever Given betrifft, [dsst sich Folgendes
festhalten:

1. Versichert sind Verluste und Beschadigungen der Glter,
die durch die Strandung des Schiffes verursacht wurden.

2. Verbindlichkeiten aus der Havarie-grosse sind in der Wa-
rentransport-Versicherung mit abgedeckt.

3. Unter Umsténden besteht ein Anspruch auf Ersatz von
Beférderungsmehrkosten oder berechtigte Mehrkosten
von Spediteuren. Dies ist immer im Einzelfall zu priifen.

4. Grundsatzlich nicht versichert sind Wertminderungen
der Ware durch Zeitablauf. Auch hier wird gegebenenfalls
eine Einzelpriifung notwendig.

Redaktion: Es war im Verlauf der Berichterstattung auch
immer wieder von Havarie-grosse die Rede. Was genau be-
deutet das?

H. B.: Bei der Havarie-grosse handelt es sich um eine fr die
Besonderheiten der Schifffahrt speziell definierte Rechtslage.
In der Transport-Versicherung gelten dabei Schiff und Ladung
als zusammenhangende Gefahrengemeinschaft. Bei der Hava-
rie-grosse werden Schaden erfasst, die an Schiff und Ladung
bewusst verursacht wurden. Dazu kommen die Kosten, die
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verursacht wurden, um Schiff und Ladung in einer gemeinsam
drohenden Gefahrensituation zu retten, sofern der Kapitan des
betroffenen Schiffes entsprechende MalRnahmen angeordnet
hat. Diese Schaden und Kosten werden proportional zu den
jeweiligen Beitragswerten von Schiff, Ladung und Frachtgeld
unter allen Beteiligten der geretteten Werte aufgeteilt und mis-
sen von den entsprechenden Interesseninhabern in dieser Auf-
teilung getragen werden.

Anders sieht es aus mit Waren an Bord von Schiffen, die mittel-
bar von einer solchen Blockade betroffen sind. Hier gilt: Scha-
den durch ,Verzogerung der Reise®, ,inneren Verderb® oder
,mittelbare Schaden aller Art“ sind in der Regel von der Deckung
ausgeschlossen.

Aulterdem konnen Uber Sonderldsungen in Bezug auf Verzo-
gerungsrisiken separate Vertrdge geschlossen werden. Diese
wirden in der Regel auch Blockaden wie die des Suez-Kanals
einschlieRen. Allerdings erfordern sie genaue Risiko-Analysen
auf den jeweiligen Routen und haben Einfluss auf die H6he der
Versicherungspramien.

Redaktion: Zuriick zum konkreten Fall der Ever Given: Wer
hat am Ende hier welche Kosten zu tragen?

H. B.: Im Zuge der Beschlagnahmung hat die dgyptische Be-
horde eine extrem hohe Schadenersatzsumme gefordert. Inzwi-
schen hat man sich mit dem Schiffseigner und dem P&l Versiche-
rer auf eine Entschadigung geeinigt, deren Hohe jedoch nicht
bekannt ist. Die Ever Given durfte daher samt der rund 20.000
geladenen Container in Richtung Europa auslaufen. Tatsachlich
sind die genauen Grinde fir die Havarie jedoch noch nicht end-
glltig geklart. Sollte dies irgendwann passieren, kann es auch
beziiglich der Kostenverteilung zu neuen Ergebnissen fiihren,
denn erst dann kdnnen mogliche Vermdgensschaden konkret
eingeschatzt werden.

Redaktion: Wird sich dieser Vorfall aus dem Marz 2021 auf
die kiinftige Pramiengestaltung im Bereich der Transport-
versicherungen auswirken?

H. B.: Auch hier kann ich zum jetzigen Zeitpunkt noch keine
sichere Aussage machen, das wird sich erst noch zeigen mus-
sen. In jedem Fall werden dann sowohl die Schiffsversicherer
als auch die Warenversicherer betroffen sein. In jedem Fall hat
die Blockade des Suez-Kanals durch die Ever Given deutlich ge-
macht, wie wichtig der Abschluss einer umfassenden und gut
durchdachten Transport-Versicherung ist. Die Versicherer ma-
chenim Fall einer ausgerufenen Havarie-grosse die Freigabe der
Waren auf dem havarierten Schiff durch die versicherte Kosten-
Ubernahme moglich. Wer keine Versicherung hat, muss seinen
Anteil bar bezahlen, um an seine Ware auf dem Schiff zu gelan-
gen. Aufgrund der extrem hohen Summen, die dabei aufgerufen
werden, ist dies in der Regel nicht moglich. Das wird vor allem >

157



158

noch dadurch erschwert, dass es Jahre dauern kann, bis die Umstdnde eines solchen Falls
vollstandig geklart sind.

Redaktion: Welche Praxistipps knnen Sie als Experte den AuRenhandelsunterneh-
men fiir die Zukunft mit auf den Weg geben?

H. B.: Grundsatzlich sollte jedes Aultenhandelsunternehmen eine Transportversicherung
haben, die individuell auf das Unternehmen zugeschnitten und nach dem tatsachlichen
Bedarf ausgerichtet ist.

AuRerdem sollte speziell bei der Vereinbarung von Incoterms eine bewusste Wahl getrof-
fen werden. Ausldndische Versicherungen werden haufig giinstiger angeboten, beispiels-
weise bei Importen, bei denen Incoterm CIP oder CIF vereinbart wurden. Kommt es zum
Schadenfall, muss dieser mit dem Versicherungszertifikat beim auslandischen Versicherer
geltend gemacht werden. Das wiederum flihrt bei der Schadenabwicklung, gerade wenn
es sich um grofere Schaden handelt, oft zu erheblichen Problemen. Im Vergleich zu einer
lokalen, laufenden Transport-Warenpolice unterscheiden sich der Deckungsumfang und
die zeitliche Abwicklung zum Teil deutlich.

Des Weiteren empfehlen wir ein aktives Schadenmanagement, beispielsweise durch die
Beobachtung und Analyse von Schadenféllen oder die Verbesserung der Verpackung
oder Stauung. Hierfur sollte die Verpackungsberatung durch einen Sachverstandigen ge-
nutzt werden. Die Kosten daflir ibernehmen die Versicherer oft ganzlich oder zumindest
teilweise.

Zudem sollten sich Unternehmen nicht auf die Haftung des Logistikdienstleisters verlas-
sen. Sie entspricht haufig nicht der Hohe des Warenwertes und muss in der Regel nach-
gewiesen werden. Die Haftungsschaden werden vom Verkehrshaftungsversicherer des
Logistikdienstleisters bearbeitet. Eine lange, gute und vertrauensvolle Zusammenarbeit
mit dem Logistikdienstleister wird durch den Haftungsversicherer im Regelfall nicht stark
berticksichtigt.

Herzlichen Dank..... «

UBER GLAUERDT

Glauerdt bietet das klassische Dienstleistungsportfolio eines Industrieversicherungsmaklers
sowie alle Leistungen eines modernen Risikomanagements. Dazu zéhlt neben der Analyse
und Bewertung von Unternehmensrisiken auch die Beratung zu allen Versicherungs-, Haf-
tungs- oder Vorsorgefragen, ebenso wie eine umfassende Betreuung im Schadenfall. Ein be-
sonderer Fokus von Glauerdt liegt auf der Beratung international agierender Kunden.

EIN UNTERNEHMEN DER GOSSLER, GOBERT & WOLTERS GRUPPE

Seit 2013 gehdrt Glauerdt zur Gossler, Gobert & Wolters Gruppe. Die GGW Gruppe ist einer der
groBen unabhdngigen und inhabergefihrten Industrieversicherungsmakler in Deutschland
und betreut in Zusammenarbeit mit internationalen Netzwerken Kunden weltwerit.

Hinnerk Busch
Abteilungsleiter

Transportversicherungen

Glauerdt GmbH

Uerdinger Strafte 56

40474 Dusseldorf

T +49 40 328 101 4069

F+4940331953

hinnerk.busch@ggw.de

www.ggw.de
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72: Bastian Frien, Deutsche Bank AG, Herzogstrafe 15,
40217 Dusseldorf

74: Manuel Sieben, AWB Steuerberatungsgesellschaft mbH, AWB
Rechtsanwaltsgesellschaft mbH, Kénigsstrale 46, 48143 Miinster

78: Niclas Lahmer, EUWISA Europdische Wirtschafts und
Sicherheitsakademie GmbH, Stlivestralke 41, 31785 Hameln

82: Dr. Karsten W. Lemke, ZENIT GmbH, Bismarckstralte 28,
45470 Miilheim/Ruhr

85: Axel Hallensleben, WIWOX GmbH Surface Systems,
Niermannsweg 3-5,40699 Erkrath

95: Sonja Pucher, The American Dream - US Visa Service GmbH,
Danckelmannstr. 9, 14059 Berlin

96, 146: Andrea Kiihn, Stadtsparkasse Disseldorf, Berliner Allee 33,
40212 Dusseldorf

104: Lars Karlsson, KGH Customs Services GmbH, Kurze Str. 19-21,
59494 Soest

110: Egon L. Lacher, JR BECHTLE & Co. 2600 N. Military Trail Suite 290,
Boca Raton, FL 33431, USA

112: Dr. Julia Bellinghausen, IPD - Import Promotion Desk, c/o
sequa gGmbH, Alexanderstrafie 10, 53111 Bonn

116: Dr. Talke Ovie, HARNISCHMACHER LOER WENSING
Rechtsanwalte PartGmbB, Hafenweg 8, 48155 Miinster

118: Gerhard Friese, Hiibner IT Solutions GmbH, Véllesbruchstr. 6,
52152 Simmerath

122: Axel Hebmiiller und Alan Bridwell, Hebmiiller Verwaltung
GmbH, Broicherseite 17, 41564 Kaarst

124: Thomas Stiihle, AuRenwirtschaftsrunde eV. c/o
HARNISCHMACHER LOER WENSING Rechtsanwélte PartGmbB,
Hafenweg 8, 48155 Miinster

134: Dr. Thomas Langen, Atradius Kreditversicherung,
Opladener StralRe 14, 50679 Koln

136: Felix Neugart, NRW.Global Business GmbH, Trade & Investment
Agency of the German State of North Rhine-Westphalia (NRW),
Volklinger Str. 4, 40219 Disseldorf

138: Stefanie Schick, Reguvis Akademie GmbH,
Amsterdamer StralRe 192, 50735 Kéln

140: Bernard Aw, Coface Services South Asia Pacific,
c/o Max-Planck-Str. 2, 50858 Koln

142: Dr. Fabian Breckheimer und Dr. Andreas Remuta, tradeo |
Legal Advisors, Karl-Arnold-Platz 1, 40474 Disseldorf

148: Karoline Swiecicki, trAlDe Health, Hohenstaufenring 42,
50674 Koln

150: Isabelle Oster, unternehmer nrw, Uerdinger Str. 58-62,
40474 Dusseldorf

152: Lisa Marie Fitzner, Unternehmerschaft Disseldorf und
Umgebunge.V., Achenbachstrale 28, 40237 Disseldorf

154: Annemarie Wrobel, Dr. Wamser + Batra GmbH, Bergstrale 152,
44791 Bochum

156: Hinnerk Busch, Glauerdt GmbH, Uerdinger Strafte 56,
40474 Dusseldorf
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