Bundesministerium
fiir Wirtschaft
und Energie

02000 Import und Export

Gerade fiir kleine und mittlere Unternehmen wird das
Auslandsgeschift immer wichtiger. Dabei geht es sowohl
darum, spezielle oder giinstigere Waren aus dem Ausland
einzufiihren, als auch darum, neue Absatzmairkte fiir die
eigenen Angebote zu erschliefien.

Chancen auf vielen Auslandsmarkten

Viele kleine und mittlere Unternehmen zdgern dennoch mit
dem Schritt in die weite Welt. Sie bezweifeln, dass ihre Pro-
dukte oder Dienstleistungen auf ausldndischen Markten
eine Chance hitten, auch wenn diese Angebote auf dem ein-
heimischen Markt reichlich Absatz finden. Die Realitit sieht
meist ganz anders aus: Die weltweiten Handelsstrome er6ff-
nen Chancen fiir Produkte und Dienstleistungen jeder Art
auf allen Mérkten. Geschiftspartner und Geschiftspartne-
rinnen* fiir Import und Export sind dabei heute nicht nur
in den EU-Mitgliedstaaten zu finden, sondern auch welt-
weit.
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Hilfen reduzieren Aufwand

Auch wenn sie sich bei Import und Export gute Chancen
ausrechnen, verzichten viele kleine und mittlere Unterneh-
men auf das Auslandsgeschéft. Begriindung: Sie halten den
Aufwand fiir Vorbereitung und Abwicklung fiir zu grof3.
Aber: Die vielféltigen Informationen und Hilfen erleichtern
den Weg ins Auslandsgeschift betrachtlich. Damit werden
Import- und Export-Geschifte fiir Unternehmen jeder
Grofle machbar. Kein Wunder also, dass Deutschland im
Jahr 2018 wieder Exportweltmeister wurde.

Wichtig: Gute Vorbereitung

Uberstiirzen Sie dennoch nichts. Priifen Sie beim Import zu-
nachst, ob IThr Unternehmen dafiir fit genug ist. Dabei geht
esvor allem darum, inwieweit Sie die erforderlichen Kennt-
nisse und Qualifikationen mitbringen. Beim Export gentigt
es nicht, ein Produkt um jeden Preis in einen bestimmten
auslidndischen Markt zwingen zu wollen. Kliren Sie vor
allem, auf welchen ausldndischen Markt Ihr Produkt passt.

* Hinweis der Redaktion: Aus Platzgriinden verwenden wir bei zweigeschlechtlichen Substantiven in der Regel nur die ménnliche Form.
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Unternehmen fir Import fit machen

Priifen Sie zunéchst, ob Ihr Unternehmen tiberhaupt fiir den
Import gertistet ist. Wichtige Fragen dabei: Verfiigen die Mitar-
beiter im Einkauf tiber die nétigen Sprachkenntnisse? Sind die
Gepflogenheiten (Zahlungswege, traditionelle Liefer- und Ver-
sicherungskonditionen, kulturelle Besonderheiten) des Liefer-
landes bekannt? Sind Kenntnisse zur Einfuhrabwicklung (Zoll-
abwicklung, Einfuhrgenehmigungspflichten) vorhanden?

Risiken beim Import

Wie bei jedem Geschift gibt es nicht nur Chancen. Es gibt auch
Risiken (Rechtsunsicherheit, héhere Finanzierungskosten, 1an-
gere Transportwege, hoher administrativer Aufwand), die zu-
mindest teilweise durch eine griindliche Vorbereitung und
Planung verringert werden konnen. Eine Moglichkeit ist, einen
Importhéindler im Inland einzuschalten. Damit wird der Im-
port fiir das importierende Unternehmen zu einem reinen
Inlandsgeschaft.

Beschaffungsmarkt identifizieren

Wenn fir Sie feststeht, welche Waren Sie einfithren wollen,
miissen Sie mogliche Beschaffungsmarkte identifizieren. Die
Kriterien hierfiir dirften in erster Linie Qualitét, Preis und
Lieferzuverlassigkeit sein. Aber auch die politischen und wirt-
schaftlichen Rahmenbedingungen spielen ebenso wie die Aus-
fuhrvorschriften eine Rolle. Wichtige Informationen dazu
liefern die Industrie- und Handelskammern (www.ihk.de), die
Auslandshandelskammern (www.ahk.de), die Germany Trade &
Invest — Gesellschaft fiir AuRenwirtschaft und Standortmar-
keting mbH (www.gtai.de), Lindervereine sowie das Dienstleis-

tungsportal www.portal21.de.
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Geschéftspartner finden

Wenn Sie einen oder auch mehrere Beschaffungsmarkte aus-
gewihlt haben, miissen Sie dort geeignete Geschiftspartner
finden. Dies stellt fiir viele Unternehmen hiufig das grofite
Problem dar. Organisierte Kontaktborsen, Inserate in Fachpub-
likationen, Aushiange auf Messen, die Auswertung von Messe-
katalogen, Branchenbtichern usw. sind gangbare Wege, an
Kontaktadressen zu kommen. Informationen gibt es bei der
Industrie- und Handelskammer vor Ort, der Germany Trade &
Invest und vor allem bei der zustindigen Auslandshandels-
kammer, die von der einfachen Adressrecherche bis hin zur
Gesprichsbegleitung mit potenziellen Lieferanten vielerlei
Dienstleistungen anbietet.

Import aus EU-Mitgliedstaaten

Keine Z6lle: Der Warenverkehr zwischen den EU-Mitgliedstaa-
ten ist fir Gemeinschaftswaren zollfrei, da die Zollgrenzen in-
nerhalb der EU weggefallen sind. Bei Gemeinschaftswaren
handelt es sich um Waren, die entweder in der EU hergestellt
worden sind oder bei der Einfuhr aus Drittlindern schon ver-
zollt und versteuert wurden.
Nationale Vorschriften: Es gibt allerdings in den einzelnen
Mitgliedstaaten nationale Rechtsvorschriften wie z.B. unter-
schiedliche Richtlinien fiir die Etikettierung, die Sie beim
Import beachten miissen. Letzteres trifft z. B. vor allem fiir
Agrarerzeugnisse, Lebensmittel und pharmazeutische Erzeug-
nisse zu.
Mehrwertsteuer (Umsatzsteuer): Derzeit gibt es in den ver-
schiedenen EU-Mitgliedstaaten unterschiedlich hohe Mehr-
wertsteuersitze. Daher gilt fiir die Mehrwertsteuer derzeit eine
Ubergangslésung: So werden Lieferungen von Unternehmen
an Unternehmen im Kiuferland besteuert (Erwerbsbesteue-
rung). Um sich als Unternehmen auszuweisen, wird auf den
Rechnungen sowohl die Umsatzsteuer-Identifikationsnummer
(USt-IdNTr.) des Lieferanten als auch des Beziehers angegeben.
Privatpersonen bezahlen in der Regel die Mehrwertsteuer im
Verkiuferland. Sonderregelungen gelten fiir den Versand-
handel mit Privatpersonen, fiir die es je nach Land Liefer-
schwellen gibt, oder fiir den Erwerb eines
neuen Fahrzeugs. Die USt-IdNr. erteilt
das Bundeszentralamt fiir Steuern:
www.bzst.bund.de


http://www.bzst.bund.de
http://www.ihk.de
http://www.ahk.de
http://www.gtai.de
http://http://

Anteil EU-Handel am deutschen
AuRenhandel 2018 in %

59,1 57,2 Export
Import
37,4 37,2
21,7 20,0
EU-Lander Eurozone Nicht-Eurozone

Quelle: Statistisches Bundesamt 2019

Auskunftspflicht: Alle natiirlichen und juristischen Personen,
die jahrlich fir mehr als 800.000 Euro Waren aus der EU bezie-
hen, sind gegeniiber dem Statistischen Bundesamt auskunfts-
pflichtig. Sie miissen eine so genannte Intrastat-Meldung abge-
ben. Von der Auskunftspflicht befreit sind Privatpersonen und
Unternehmen, deren Wareneingéinge unterhalb des Schwellen-
wertes liegen.

Import aus Drittlandern

Einfuhrbeschrankungen oder -verbote: Generell ist die Einfuhr
von Waren aus Drittlindern ohne besondere Formlichkeiten
moglich. Dennoch gibt es fiir bestimmte Waren Einfuhrbe-
schrankungen oder gar -verbote. So dirfen beispielsweise
Textilien und Bekleidung aus Nordkorea aus handelspoliti-
schen und wirtschaftspolitischen Griinden nur in beschrank-
ten Mengen eingefiihrt werden. Daneben diirfen bestimmte
Produkte generell nicht oder nur unter bestimmten Voraus-
setzungen importiert werden. Dies konnen z.B. international
geschiitzte, vom Aussterben bedrohte Tier- und Pflanzenarten
sein (Washingtoner Artenschutzabkommen). Klaren Sie also
vor der Einfuhr, ob die Waren, die Sie einfiihren wollen, Ein-
fuhrbeschrankungen oder gar -verboten unterliegen. Geneh-
migungsbehorde fiir Waren der gewerblichen Wirtschaft

ist das Bundesamt fir Wirtschaft und Ausfuhrkontrolle
(www.bafa.de), fiir landwirtschaftliche Produkte die Bundesan-
stalt fir Landwirtschaft und Erndhrung (BLE) (www.ble.de).
Wenn die Einfuhr mengenmafiig beschrinkt ist, miissen Sie
vor der Einfuhr kliren, ob noch Kontingente zur Verfigung
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stehen oder ob sie bereits ausgeschopft sind. Sind Kontingente
verfligbar, miissen Sie fiir diese Produktgruppen eine Einfuhr-
genehmigung bei der zustindigen Bundesbehorde einholen.
Zudem gibt es Einfuhrverbote auf Grund von Embargos (z.B.
Russland, Halbinsel Krim). Weitere Informationen gibt es beim
Bundesamt fir Wirtschaft und Ausfuhrkontrolle (BAFA):
www.bafa.de

Einfuhrlizenzen: Ob Sie fiir Thre Ware eine Einfuhrlizenz bent-
tigen, kann man anhand des Einfuhrzolltarifs bzw. der Einfuhr-
liste ermitteln. Die Einfuhrliste ist im Elektronischen Zolltarif
(EZT) integriert: www.zoll.de. Falls Sie eine Einfuhrlizenz brau-
chen, miissen Sie rechtzeitig vor der Einfuhr bei der Bun-
desanstalt fiir Landwirtschaft und Erndhrung mit dem EU-ein-
heitlichen Vordruck (Einfuhrlizenz-AGRIM) die Genehmigung
zur Einfuhr beantragen. Auskiinfte erteilt das BLE (www.ble.de)
telefonisch.

Zé6lle: Importe aus Drittlindern werden in allen EU-Léndern
(falls iberhaupt) mit den gleichen Zo6llen belastet. Genauere
Informationen enthélt der Zolltarif der EU (www.ezt-online.de).
Um hier Informationen abrufen zu kénnen, benétigen Sie die
richtige Zolltarifnummer (elfstellige Warennummer). Gibt es
Zweifel an der vom auslidndischen Lieferanten genannten
Warennummer, so kdnnen Sie sich an das Hauptzollamt Han-
nover, Waterloostrafie 5, 30169 Hannover, Tel.: 0511 101-2480,
wenden. Weitere Details finden Sie unter www.zoll.de. Ein
Warenverzeichnis mit Zolltarifnummern ist auch im Buchhan-
del oder beim Statistischen Bundesamt (www.destatis.de —
Aufenhandel - Klassifikationen) erhiltlich. Auskiinfte erteilen
auch die Industrie- und Handelskammern und die Zollamter.
Ihre Einfuhrware miissen Sie beim Einfuhrzollamt - in der Re-
gel das Grenzzollamt - oder im Rahmen besonderer Verfahren
(Versandverfahren) beim Bestimmungszollamt - in der

Regel das Zollamt am Unternehmenssitz - vorfiihren.

Weitere Bestimmungen: Fiir Importwaren miissen die zahlrei-
chen Kennzeichnungs- und Schutzvorschriften beachtet wer-
den, die sich aus deutschen und EU-Vorschriften ergeben, wie
z.B. fir Lebensmittel, Kosmetika und Medizinprodukte. Eben-
falls einzuhalten sind die technischen Regelwerke nach der
EG-Konformitatserklairung und der CE-Kennzeichnung fiir
Maschinen, elektrische und elektronische Apparate, Spielwaren
usw.

0 INFORMATION IM INTERNET

www.existenzgruender.de
Import

w


http://www.bafa.de
http://www.zoll.de
http://www.ble.de
http://www.ezt-online.de
http://www.zoll.de
http://www.destatis.de
http://www.bafa.de
http://www.ble.de
https://www.existenzgruender.de/DE/Unternehmen-fuehren/Maerkte/Import/inhalt.html
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Checkliste: Importgeschift gut vorbereiten

1.Ihr Unternehmen

O Verfiigen Ihre Mitarbeiter im Einkauf iiber die nétigen
Sprachkenntnisse?

O Sind Kenntnisse/Erfahrungen mit der Einfuhrabwicklung
(Zollabwicklung, Einfuhrgenehmigungspflichten) vorhan-
den?

O Ssind Sie iiber die rechtlichen Aspekte der Vertragsgestal-
tung (anwendbares Recht, Streitbeilegung) ausreichend
informiert?

2. Der Beschaffungsmarkt

O Wie ist die Qualitit der Rohstoffe oder Produkte?

O Wie teuer sind Rohstoffe oder Produkte?

O Wie sehen die politischen und wirtschaftlichen Rahmen-
bedingungen aus?

O Gibt es besondere Ausfuhrvorschriften fiir bestimmte Roh-
stoffe oder Produkte?

O Sind Ihnen die Gepflogenheiten (Zahlungswege, traditio-
nelle Liefer- und Versicherungskonditionen, kulturelle
Besonderheiten) des Herkunftslandes bekannt?

(O Welche Transport- und Verpackungsbedingungen sind zu
beachten?

O Gelten die gleichen technischen Vorschriften (DIN, VDE,
CE-Kennzeichen, GS-Zeichen)?

3. Import aus EU-Mitgliedstaaten

O Sie miissen eine Umsatzsteuer-Identifikationsnummer
beantragen.

4. Import aus Drittlandern

O Priifen Sie, ob Einfuhrbeschrankungen oder -verbote
vorliegen.

O Beantragen Sie evtl. eine Einfuhrgenehmigung/
Einfuhrlizenz.
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O Holen Sie Informationen iiber Einfuhrabgaben (Zoll,
Einfuhrumsatzsteuern, Verbrauchsteuern usw.) ein.

O Stellen Sie fest, welche Zollpapiere und Priferenznachweise
benotigt werden.

O Priifen Sie, welche Schutzvorschriften zu beachten sind.

5.Ihre Partner

(O Wie finden Sie Geschiftspartner auf Ihrem Beschaffungs-
markt?

6. Ihr Budget

O Reicht Ihre Liquiditit, um eine lingere Kapitalbindung
(Vorauszahlung, hohere Finanzierungskosten, langere
Abwicklungszeiten) durchzustehen?

O Stehen ausreichende Finanzierungsmittel zum Aufbau
einer Import-Abteilung (Mitarbeiter-Qualifizierung, Ein-
stellung von Fachpersonal, Informationsbeschaffung)
zur Verfigung?

7.Ihr Risiko

O Besteht ein Wechselkursrisiko? Wenn ja, nutzen Sie
Wechselkurssicherungsinstrumente.

O Reduzieren Sie das Lieferrisiko durch die Nutzung unter-
schiedlicher Bezugsquellen.

O Minimieren Sie das Qualititsrisiko durch Vor-Ort-Kon-
trollen.

O Schalten Sie das Transportrisiko durch die Wahl der rich-
tigen INCOTERMS® 2010-Klausel oder durch entsprechen-
de Transportversicherungen aus.



Export

Exportmarkt identifizieren

Fiir viele kleine und mittlere Unternehmen spielt vor allem

die Marktnihe zu dem ein oder anderen Nachbarland eine sehr
entscheidende Rolle. Schweizer Kunden beziehen z.B. iiber ein
Viertel ihrer Einfuhren aus dem deutschen Bundesland Baden-
Wiirttemberg. Das sieht an den Grenzen zu anderen Nachbar-
landern Deutschlands dhnlich aus. Es ist leicht nachzuvollzie-
hen, dass sich Unternehmen, die gerade ihr Exportgeschaft
aufbauen, zuerst einmal vor ihrer ,Haustir” umsehen. Ein
wichtiges Auswahlkriterium fiir einen geeigneten Exportmarkt
ist auferdem die Sprache. Es ist erstaunlich, in wie vielen Lin-
dern man mit Deutsch zurechtkommt: im franzésischen
Grenzgebiet, in Ddnemark, in den Niederlanden, in Belgien,
Luxemburg und Osterreich, in der Schweiz, aber auch in
Tschechien und Ungarn. Wie auch immer: Wichtiger Ansprech-
partner in dieser Phase ist Germany Trade & Invest (GTAI).

Typischer Fehler: keine Marktkenntnis

Ein typischer Fehler bei kleinen und mittleren Unternehmen
ist z.B., dass viele iberhaupt nicht priifen, ob ihr Produkt auf
dem auslandischen Markt abgesetzt werden kann. Es fehlt so-
wohl an Markteintrittsstrategien als auch an Marktanalysen,
die ein klares Bild tiber Kaufkraft, Kundenstruktur, Absatzwege
usw. vermitteln. Fehler werden auch sehr hiufig bei der Aus-
wahl des Exportlandes gemacht: Fiir ein kleines oder mittleres
Unternehmen ist es oft nicht sinnvoll, auf exotischen Export-
markten nach Kunden zu suchen.

Anteil der Erdteile am deutschen AuRRenhandel
2018 in %

68,3 68,4
. Export
Import
20,9
17,6
12,1
8,5
1,7 21
—
Europa Asien, Australien, Amerika Afrika

Ozeanien

Quelle: Statistisches Bundesamt 2019
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TIPP: Vor allem diejenigen, die ihren Export erst aufbauen
wollen, sollten sich in der Regel zunédchst einmal in ihren Nach-
barlandern umschauen, denn schliefflich kommt es auf die
Absatzchancen und nicht auf die Entfernung des Marktes an.

Kosten: oft unterschatzt

Mit dem Aufbau von Exportstrategien ist ein nicht unerhebli-
cher finanzieller und zeitlicher Aufwand verbunden: Man muss
die Produkte an den ausldndischen Markt anpassen, angefan-
gen bei der Ubersetzung der Produktbeschreibung tiber die
Verpackung bis hin zur Produktanpassung an den Kunden-
wunsch. Hohe Umsatzerwartungen kénnen sich nur dann er-
fullen, wenn auch in den Vertriebsweg investiert wird. Wichtig
ist auflerdem eine Budgetplanung, die gemeinsam mit dem
ausldndischen Geschiftspartner erstellt werden muss. Klar muss
sein: Wer kauft mein Produkt? Warum soll der Kunde mein
Produkt kaufen? Wie will ich mein Produkt absetzen? Wie viel
will ich absetzen? Was ist bisher erreicht worden?

INFORMATION IM INTERNET
www.existenzgruender.de
Export
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https://www.existenzgruender.de/DE/Unternehmen-fuehren/Maerkte/Export/inhalt.html
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Checkliste: Exportgeschaft gut vorbereiten

1. Ihr Unternehmen

O Ist Ihr Produkt bzw. Ihre Dienstleistung fiir den Export
geeignet?

O Ist bei Geschiftsfiihrung und Mitarbeitern geniigend
Zeit fur Auslandsaktivititen vorhanden?

O Verfuigen Sie iiber gentigend Mitarbeiter?

O Reicht das Know-how der Mitarbeiter?

O Reichen die Sprachkenntnisse der Mitarbeiter?

O Besteht geniigend Kapazitit, um bei gutem Anlaufen eine
steigende Nachfrage befriedigen zu konnen?

O Miissen andere Unternehmensbereiche (z.B. Produkt-
entwicklung, andere Marketingaktivitaten) eingeschriankt
werden, um Zeit und Geld zu sparen?

O Miissen Kapazititen zusitzlich aufgebaut werden (z.B.
Produktion, Logistik, Rechnungswesen, Verkauf, Vertrieb)?

2. Der Zielmarkt

O Ist Ihr Zielmarkt der richtige?

O Wie genau sieht der neue Auslandsmarkt aus?

(O Welche (anderen) Bediirfnisse haben die Kunden?

(O Welche spezifischen Kundengruppen wollen Sie ansprechen?

(O Wie decken Thre Produkte oder Dienstleistungen diese
Bediirfnisse ab?

O Welche Preise zahlt man fiir Ihre Produkte oder Dienst-
leistungen?

O Wie wollen Sie sich in dieses Preisgefiige einordnen?

O Ssind besondere Kennzeichnungspflichten fiir Ihr Erzeugnis
zu beachten?

O Welche finanziellen Méglichkeiten haben die Kunden, die
Sie ansprechen wollen?

O Uber welche Vertriebswege erreichen Sie diese Kunden?

O Welche Konkurrenten gibt es?

O Ssind Ihnen die Gepflogenheiten (Zahlungswege, traditio-
nelle Liefer- und Versicherungskonditionen, kulturelle Be-
sonderheiten) des Zielmarktes bekannt?

(=]

3. Ihre Partner

O Wie konnen Sie auf dem Zielmarkt die Kunden/Geschéfts-
partner am besten erreichen?

O Wie konnen Sie auf dem Zielmarkt Produkte/Dienstleis-
tungen mit Erfolg vertreiben?

(O Was sollten Sie bei Geschiftsgesprichen (mit auslindischen
Kunden/Geschiftspartnern) beachten?

4. Thr Budget

O Welche finanziellen Mittel stehen Ihnen zur Verfiigung?

(O Welches Budget planen Sie fiir Ihre Exportaktivititen ein
(ein im Vorfeld festgelegtes Budget macht den Schritt ins
Ausland auch im Fall eines Misserfolges finanziell kalku-
lierbar)?

O Sind Sie liquide genug, um das Auslandsengagement zu
finanzieren?

O Konnen Sie bei schleppendem Verlauf (z.B. in der Anlauf-
phase) nicht genutzte Kapazititen auslasten bzw. finanzie-
ren?

O Miissen Sie Werbematerialien tibersetzen, drucken und ver-
breiten lassen?

O Miissen Sie Berater und Dolmetscher bezahlen?

5. Ihr Risiko

O Wie wird der Export die finanzielle Situation Ihres Unter-
nehmens beeinflussen?

(O Wie werden Exportvorhaben finanziell gefordert?

O Welche Versicherungen reduzieren das Exportrisiko?

O Schalten Sie das Transportrisiko durch die Wahl der richti-
gen INCOTERMS® 2010-Klausel oder durch entsprechende
Transportversicherungen aus.



Exportférderung

(Auswahl)
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Programm

MaRnahme

Laufzeit/Konditionen

Ansprechpartner

Staatliche Férderung von
Unternehmensberatungen

Beratungen zu Fragen der Export-
fahigkeit von Produkten, Aufbau
Absatzorganisation, Kooperation
usw.

Zuschuss zu Beratungskosten

Leitstellen fiir die staatliche Forde-
rung von Unternehmensberatungen.
Leitstellenverzeichnis unter
www.bafa.de

Auslandsmesseforderung?

Firmengemeinschaftsausstellungen,
Informationszentren, Sonderver-
anstaltungen usw. fiir Unternehmen
mit Sitz in der Bundesrepublik
Deutschland sowie deren auslandi-
sche Niederlassungen

Teilnahme an Firmengemeinschafts-
standen des BMWi zu giinstigen
Kosten und mit reduziertem Organi-
sationsaufwand

Ausstellungs- und Messe-Ausschuss
der Deutschen Wirtschaft e.V.
(AUMA)

Tel.: 030 24000-0

Fax: 030 24000-330

www.auma.de

MarkterschlieBungsprogramm

Unterstiitzung bei der internationa-
len Vermarktung von Angeboten
durch Informationsveranstaltungen,
Markterkundungs- bzw. Geschafts-
anbahnungssreisen usw.

Vermittlung von fach- und lander-
bezogenen Informationen, Beratung
der teilnehmenden Unternehmen,
Vorbereitung und Durchfiihrung von
Geschiftstreffen in Deutschland
oder im jeweiligen Zielland usw.

Bundesamt fir Wirtschaft und
Ausfuhrkontrolle (BAFA)

Tel.: 06196 908-2670

Fax: 06196 908-500
www.bafa.de

ERP-Export-
finanzierungsprogramm

Kredite zur Finanzierung von
Lieferungen von Investitionsgiitern
und Leistungen in Entwicklungslan-
der

Darlehen tiber max. 85 Mio. Euro fir
Lieferungen von Investitionsgiitern
und Leistungen in Entwicklungslan-
der; Exportkreditversicherung muss
vorliegen

KfW IPEX-Bank
Palmengartenstr. 5-9
60325 Frankfurt am Main
Tel.: 069 7431-0

Fax: 069 7431-2944
www.kfw-ipex-bank.de

Exportinitiative Energie

Unterstiitzung bei der ErschlieRung
neuer Absatzmarkte im Ausland
durch Marktinformationen, Kon-
taktanbahnung mit internationalen
Kooperationspartnern, Marketing-
unterstlitzung usw.

Forderung je nach der Art des Vor-
habens (meist indirekte Férderung
durch kostenlose Teilnahme an
Veranstaltungen oder MaRnahmen)
und Bereitstellung von Informatio-
nen, Studien und Analysen und
aktueller Marktnachrichten

Geschiftsstelle

Exportinitiative Energie
Franzodsische StraRe 12, 10117 Berlin
Tel.: 030 20188-546/-551
office@german-energy-solutions.de
www.german-energy-solutions.de

Exportinitiative
Sicherheitstechnologien und
-dienstleistungen

Unterstiitzung bei der Erschliefung
neuer Absatzmarkte im Ausland
durch Marktinformationen, Kon-
taktanbahnung mit internationalen
Kooperationspartnern, Marketing-
unterstlitzung usw.

Foérderung je nach der Art des Vor-
habens (meist indirekte Férderung
durch kostenlose Teilnahme an
Veranstaltungen oder MaRnahmen)
und Vermittlung von fach- und lan-
derbezogenen Informationen und
Spezialwissen

Geschaftsstelle

MarkterschlieBung fir KMU
Bundesministerium far

Wirtschaft und Energie
Villemombler StralRe 76, 53123 Bonn
Tel.: 0228 996154291
markterschliessung@bmwi.bund.de

WWW.ixpos.de

Hinweis: Weitere Programme zur Exportférderung siehe Forderdatenbank des Bundes (www.foerderdatenbank.de)

1  Ergdnzend zur Auslandsmesseférderung des Bundes bieten die Bundeslander Hilfe fir exportorientierte Unternehmen an.
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http://www.auma.de
http://www.kfw-ipex-bank.de
mailto:office@german-energy-solutions.de
http://www.german-energy-solutions.de
mailto:markterschliessung@bmwi.bund.de
http://www.ixpos.de/IXPOS/Navigation/DE/Ihr-geschaeft-im-ausland/Abnehmer-und-partner-finden/Kontaktveranstaltungen/bmwi-markterschliessungsprogramm.html
http://www.foerderdatenbank.de
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Exportfinanzierung (Auswahl)

Programm

MaRnahme

Laufzeit/Konditionen

Ansprechpartner

Exportfinanzierungskredite

a) Bestellerkredit an ausldndischen

Kredite werden durch eine Export-

Beantragung durch die

der AKA Ausfuhrkredit- Besteller oder dessen Bank, der an kreditversicherung gedeckt; Laufzeit Hausbank
Gesellschaft* den Exporteur ausbezahlt wird entspricht der Deckungsdauer durch die
Exportkreditversicherung; AKA* hat
b) CIRR-Bestellerkredit Rahmenvertrage mit verschiedenen aus-
landischen Banken, d.h. vereinfachter
c) Akkreditivbestatigung und und schnellerer Vertragsabschluss fir
Ankaufszusagen Exporteur
CIRR-Bestellerkredit: Festzinssatz ab
Kreditvertragsabschluss;
mind. 48 Monate, Voraussetzung De-
ckung des Bundes (Euler Hermes),
Akkreditivbestatigungen und Ankaufs-
zusagen: Hausbank zahlt Warenwert an
Exporteur; AKA* beteiligt sich in stiller
Form
Bankkredit KfW, Geschaftsbanken, Girozentralen und der Volksbankenbereich gewéhren langfristig gedeckte und
ungedeckte Exportfinanzierungen sowie Projektfinanzierungen
Kundenvorauszahlung, Kaufer bezahlt die Warenlieferung im laut Vereinbarung im Liefervertrag Vertragspartner im Ausland
Kundenanzahlung Voraus oder zahlt einen Teil an und dessen Hausbank

Wechselfinanzierung

Kéufer (Importeur) verpflichtet sich
durch Auslandswechsel, Exportwaren zu
bezahlen; Exporteur reicht den Wechsel
vor Falligkeit bei der Bank ein; Bank
schreibt Gegenwert gut, raumt somit
Kredit ein

laut Wechselvereinbarung; die Wechsel
kénnen von deutschen Banken entweder
Uiber das deutsche Zentralbanksystem
oder Uber Banken im Ausland zum
Rediskont gegeben werden; in der Regel
daher glinstige Form kurzfristiger
Exportfinanzierung

Hausbank

Exportfactoring

Factoringgesellschaft (Factor) kauft
Lieferanten (Exporteur) Forderungen
gegeniber auslandischen Kunden ab;
Kunde bezahlt direkt an den Factor

in der Regel bis zu 12 Monate; Factor
Gbernimmt Mahn- und Inkassowesen**
und Delcredererisiko**

Hausbank, Deutscher
Factoring-Verband e.V.
Tel.: 030 20 654 654
Fax: 030 20 654 656

www.factoring.de

Forfaitierung**

Forfaiteur kauft eine Forderung

ab 12 Monate; Abschlagszahlung richtet
sich nach Kreditdauer, dem vom Forfai-
teur berechneten Zinssatz, Forderungsri-
siko; Forfaiteur Gibernimmt wirtschaftli-
che und politische Risiken im Ausland
sowie Mahn- und Inkassowesen**

Hausbank

Hinweis: Auch in der Exportfinanzierung haben sich besondere Formen fiir den AuRenhandel entwickelt. Sie helfen u.a., auf die unterschiedliche
Zahlungsmoral auslandischer Kunden besser zu reagieren. Unternehmen kdnnen so z.B. langere Zeitraume zwischen Geschaftsabschluss und

Zahlungseingang (berbriicken.

* Erlduterungen: Ausfuhrkredit-Gesellschaft mbH (AKA): ein von 19 deutschen Banken (sog. Konsortial- bzw. Gesellschafterbanken) getragenes Institut, das seit 1952 deutsche Exportgeschifte finanziert.
** Erliuterungen: Inkassowesen: Einziehung filliger Forderungen, insb. von Wechseln, Schecks, Wertpapieren und Rechnungen. Delcredere: Ubernahme der Ausfallbiirgschaft; Delcredererisiko meint
Wagnis der Einbringlichkeit von Forderungen. Forfaitierung: Exporteur verkauft seine Forderungen an einen Forfaiteur. Vorteil: Exporteur erhalt sofort sein Geld. In der Regel verlangt der Forfaiteur

z.B. eine Bankbiirgschaft vom Schuldner.
Quellen: BMWi, AKA, KfW, 2013

[~}
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Staatliche Exportkreditversicherung

Staatliche Exportkreditgarantien (Hermesdeckungen) bieten
Exporteuren und Banken die Moglichkeit, sich gegen wirt-
schaftlich und politisch bedingte Forderungsausfille im Zu-
sammenhang mit Exportgeschiften abzusichern. Das Risiko
des Zahlungsausfalls liegt dann nicht mehr beim Exporteur
und auch nicht bei der finanzierenden Bank, sondern wird zu
einem Grofiteil auf die Bundesrepublik Deutschland iibertra-
gen.

Hermesdeckungen stehen grundsatzlich allen deutschen
Exporteuren zur Verfligung, unabhéingig von der GrofRe des
Unternehmens oder des abzusichernden Geschifts. MafRgeb-
liche Kriterien fiir die Ubernahme einer Deckung sind die For-
derungswiirdigkeit und die risikomifige Vertretbarkeit des
Geschifts.

Die Absicherungsmoglichkeiten erstrecken sich tber die ge-
samte Wertschopfungskette und reichen von der Produktions-
phase bis zur Bezahlung der letzten Tilgungsrate des finanzier-
ten Geschifts.

Zu den wichtigsten Produkten gehoéren:

Ausfuhr-Pauschal-Gewihrleistung: Fiir Exporteure geeignet,
die vornehmlich Nichtinvestitionsgiter liefern und Geschéfts-
beziehungen zu mehreren Kunden in verschiedenen Landern
unterhalten.

Lieferantenkreditdeckung: Richtet sich an Unternehmen, die
eine bestimmte Lieferung und/oder Leistung ins Ausland
absichern mochten. Mit der Deckung des klassischen Lieferan-
tenkredits lassen sich sowohl politische als auch wirtschaftlich
begriindete Zahlungsausfille absichern.
Fabrikationskreditdeckung: Sichert das Risiko wihrend der
Fabrikation ab. In Kombination mit einer Lieferantenkredit-
deckung sorgt die Fabrikationsrisikodeckung fiir einen umfas-
senden Risikoschutz - von der Fabrikation bis zur Begleichung
der Forderung.

Finanzkreditdeckung: Finanziert eine Bank das Exportgeschéft
Uber einen gebundenen Finanzkredit, kann sie ihr Ausfallrisiko
iber eine Hermesdeckung absichern.

I
So arbeitet eine Exportkreditversicherung

vieferung/Dienstq;
\Na‘e‘\ lstll/;g

S ¢

Grafik BMWi, Quelle: Euler Hermes Kreditversicherungs-AG

Die Exportkredit-
versicherung priift,

tiberwacht, warnt
und entschadigt.

zal""""gsschwier'\g\‘é“e‘\

Fir die Indeckungnahme seines Geschifts bezahlt der Deckungs-

nehmer eine risikoaddquate Versicherungspramie (Entgelt).

Die Hohe des Entgelts hangt im Wesentlichen von drei Kom-

ponenten ab:

o der Landerkategorie, in die das Empfangerland von der
OECD eingestuft wurde,

o der Kreditlaufzeit des Vertrags,

o die Bonitit und Art des Bestellers (staatlich oder privat).

Der Selbstbehalt liegt je nach Deckungsart zwischen 5 und

15 Prozent. Seit Anfang 2015 kénnen Exporteure im Rahmen
einer unverbindlichen Voranfrage priifen lassen, ob fiir ihr
Geschift eine Bundesdeckung tibernommen werden kann. Die
Voranfrage umfasst die Angabe wichtiger Eckdaten zum Geschéft
wie beispielsweise den Gegenstand des Exportgeschifts, den
abzusichernden Risiken sowie den vorgesehenen Zahlungsbe-
dingungen. Auf Basis der Angaben priifen die AGA Firmenbe-
rater die Geschiftskonstruktion und geben Exporteuren im
Rahmen eines personlichen Beratungsgesprichs eine erste
Indikation, ob das Geschift deckungsfahig ist. Die endgiiltige
und rechtsverbindliche Entscheidung tiber die Deckungsfahig-
keit eines Geschifts erfolgt schliefllich nach formaler Antrag-
stellung und Priifung durch den Bund.

Hermesdeckungen sind jedoch nicht nur ein wichtiges Instru-
ment des Risikomanagements. Bundesgedeckte Geschifte las-
sen sich leichter und zu attraktiveren Konditionen finanzieren
als Geschifte ohne staatliche Riickendeckung.

2016 sicherte die Bundesregierung Lieferungen und Leistun-
gen in Hohe von iber 20 Mrd. Euro drei Viertel aller Antrige
mit Exportkreditgarantien ab. Drei Viertel aller Antrige wur-
den im vergangenen Jahr von kleinen und mittelstindischen
Unternehmen gestellt.

Quelle: Euler Hermes Deutschland AG

Exportkreditgarantien des Bundes kommen dort zum Einsatz, wo kein

entsprechendes Angebot privater Versicherungsunternehmen besteht (Subsidiaritatsprinzip). Mit
dem Management der drei AuRenwirtschaftsforderinstrumente hat der Bund die Euler Hermes
Aktiengesellschaft sowie die PricewaterhouseCoopers Wirtschaftspriifungsgesellschaft beauftragt.

0 INFORMATION IM INTERNET
www.agaportal.de
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Warenhandel innerhalb der EU

Umsatzsteuer

Fiir eine steuerfreie Lieferung aus einem EU-Land in ein ande-
res EU-Land muss die Umsatzsteuer-Identifikationsnummer
des Lieferanten und des Kéufers in der Rechnung angegeben

sowie auf die Steuerfreiheit der Lieferung hingewiesen werden:

~steuerfrei nach § 4 Nr. 1b UstG“ oder ,steuerfreie innerge-
meinschaftliche Lieferung® Die Rechnung muss auflerdem die
genaue Warenbezeichnung und alle handelsiiblichen Angaben
(z. B. Name und Anschrift des Kaufers, Einzel- und Gesamtpreis
der Ware, genaue Warenbezeichnung, Gewicht der Ware sowie
Liefer- und Zahlungsbedingungen) enthalten. Der Importeur
entscheidet iber die Anzahl der Rechnungen.

Verbrauchsteuer

Fiir verbrauchsteuerpflichtige Waren (Tabak, Spirituosen,
Schaumwein, Bier, Kraftstoffe) werden innerhalb der EU Ver-
brauchsteuern erhoben. Verbrauchsteuern sind indirekte Steu-
ern auf den Verbrauch oder die Nutzung bestimmter Erzeug-
nisse. Im Gegensatz zur Mehrwertsteuer sind dies in der Regel
spezifische Steuern, d. h. sie werden als Geldbetrag je Erzeug-
nismenge angegeben. Die Einnahmen aus den Verbrauchsteu-
ern flieflen in vollem Umfang den Mitgliedstaaten zu.

Ursprungszeugnisse

Ursprungszeugnisse sind in der Regel fir EU-Ursprungswaren
sowie fiir Waren aus Drittlandern, die sich in der EU im zoll-
rechtlich freien Verkehr befinden (verzollte Waren) nicht erfor-
derlich. Fur Re-Exporte kdnnen jedoch Ursprungszeugnisse in
einfacher Ausfertigung gefordert werden. Unterliegt die Ware
einer Importbeschriankung, ist in jedem Fall ein Ursprungs-
zeugnis erforderlich. Eine Warenverkehrsbescheinigung T2 M
(zweifach) ist nur fir Fischereierzeugnisse notwendig, die mit
einem in der EU beheimateten Schiff angelandet werden. Die
vom Kapitin des Schiffes auszufiillende Bescheinigung wird
von den Zollstellen ausgestellt. Eine Urkunde tiber einen abge-
schlossenen Seefrachtvertrag (Konnossement) muss nicht be-
glaubigt werden.

Verpackung, Etikettierung

Zu beachten ist die EU-Verpackungsrichtlinie, die Regelungen
zur Vermeidung, Verminderung und Verwertung von Verpa-
ckungsabfillen enthilt. Seit dem 20. Mai 1998 ist derjenige fir
die Verpackungsentsorgung verantwortlich, der die Waren in
den Verkehr bringt. Das heifit, die Verpackungen miissen wie-
der zuriickgenommen und verwertet werden. Fiir die Markie-
rung der Packstiicke bestehen in der Regel keine Sondervor-
schriften. Beziiglich der Sonderregelungen sollte jeweils der
Importeur befragt werden. Was die Etikettierung betrifft, gibt
es vor allem fiir Agrarerzeugnisse, Lebensmittel und pharma-
zeutische Erzeugnisse eine Reihe von Sondervorschriften.

Quelle: Handelskammer Deutschland-Schweiz

Exportkontrolle und Embargos

Die AufRenwirtschaftsverordnung (AWV) enthalt fiir bestimmte
Produkte (z. B. Waffen und Riistungsgiiter) Verbote und Geneh-
migungspflichten. Daneben bestehen Exportkontrollvorschrif-
ten der Européischen Union. So ist z. B. bei Waren, die einen
doppelten Verwendungszweck haben kénnen, die EG-Dual-
Use-Verordnung zu beachten. Daneben bestehen verschiedene
Embargos, die sich gegen Lander, aber auch gegen einzelne
Personen oder Personengruppen richten (z. B. zur Terrorismus-
bekdmpfung). Besonders zu beachten sind auch die zum Teil
noch bestehenden Sanktionen nach dem Iran-Embargo. Nihere
Informationen gibt es beim Bundesamt fiir Wirtschaft und
Ausfuhrkontrolle unter: www.bafa.de

Die fiinf wichtigsten Handelspartner Deutschlands
2018

Importe

1. Volksrepublik China (106,2 Mrd. Euro)
2. Niederlande (98,2 Mrd. Euro)

3. Frankreich (65,2 Mrd. Euro)

4. Vereinigte Staaten (64,6 Mrd. Euro)

5. Italien (60,2 Mrd. Euro)

Exporte

1. Vereinigte Staaten (113,5 Mrd. Euro)

2. Frankreich (105,3 Mrd. Euro)

3. Volksrepublik China (93,1 Mrd. Euro)
4. Niederlande (91,3 Mrd. Euro)

5. Vereinigtes Konigreich (82 Mrd. Euro)

Quelle: Statistisches Bundesamt, 2019
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Tipps furs Auslandsgeschift

© Nehmen Sie jeden auch noch so kleinen auslindischen
Markt ernst.

o Betrachten Sie ihn als eigenstdndigen Markt und fassen Sie
niemals mehrere ausldndische Markte zusammen.

o Auslandische Kunden wollen individuell betreut werden.

o Respektieren Sie landesspezifische Vorschriften und
Gepflogenheiten und vermeiden Sie es, ausldndische
Geschiftspartner auf Thre heimischen Vorgehensweisen zu
verpflichten.

o Versuchen Sie nicht, Marketing-, Vertriebs- oder sonstige

Konzeptionen einfach zu tibertragen. Jeder Markt ist anders.

o Informieren Sie sich tiber das Land, tiber die Menschen,
Besonderheiten, Gewohnheiten usw. Sie miissen nicht nur
die Mirkte kennen, sondern auch die Menschen.

o Kritisieren Sie niemals ausldndische Geschiaftspartner in
Bezug auf deren nationale Besonderheiten.

Kontakte, Kontakte, Kontakte

Erfahrene Exporteure antworten auf die Frage nach dem Ge-

heimnis eines erfolgreichen Auslandsgeschéfts meistens: Kon-

takte. Vor allem Geschiftspartner sind wichtig als ,, Tar6ffner”

zum Zielmarkt. Nur wer es schafft, die richtigen Geschéftspart-

ner kennenzulernen, mit ihnen ins Gesprich zu kommen und

die Kontakte auch zu pflegen, wird langfristig Erfolg im Aus-

landsgeschift haben. Ziele solcher Kontakte sind:

o Informationen {iber den Zielmarkt erhalten

o Kontakt zu Kunden bekommen (Kunden in einem neuen
Markt zu erreichen ist die grofite Herausforderung.)

Kontakte zu kniipfen ist relativ einfach, Geschiftskontakte
Uber einen langeren Zeitraum zu pflegen sehr viel schwieriger.
Doch mit einem bestehenden Kunden Geschifte zu machen,
ist viel einfacher und auch billiger als stete Neuakquise. Die fol-
genden Tipps erleichtern die Kontaktpflege:

Information: Informieren Sie von sich aus Ihre Kunden fort-
laufend tiber Verdnderungen - neue Ansprechpartner oder
Durchwahlnummern, neue Produkte und Standorte, neue Ver-
triebswege oder Exporterfolge. Auf diese Weise ermutigen Sie
Kunden auch, d4hnliche Informationen an Sie weiterzugeben. So
bleiben Sie aktuell informiert.

o Personliches: Interessieren Sie sich auch fiir Personliches
Ihrer wichtigsten Geschéftspartner: Geburtstage, Familie,
Hobbys usw.? So haben Sie die Moglichkeit, auch aufierhalb
der Geschiftsbeziehung Kontakt zu halten - auf einem sehr
personlichen Niveau.

o Einladungen: Laden Sie Kunden immer wieder zu sich ein,
wenn es Neues gibt oder wenn Sie sich auf einer Messe oder
Ahnlichem prisentieren.

o Kulturelle Besonderheiten: Bei ausldndischen Kunden ist
es wichtig, die Gepflogenheiten des Exportlandes genauer
zu kennen. Welche Feste werden gefeiert? Wann sind Feier-
tage? Was schenkt man zu bestimmten Anldssen? Nutzen

Sie diese Gelegenheiten, um sich als aufmerksamer
Geschiftspartner in Erinnerung zu bringen.

o Forderung: Weisen Sie ausldndische Kunden auch auf ver-
dnderte Fordermoglichkeiten oder neue Exportbestimmun-
gen hin. Sie zeigen damit, dass Sie nicht nur aktuelle
Geschifte machen wollen, sondern im Sinne einer ganz-
heitlichen Kundenbeziehung das Wohl des Kunden im
Auge haben.

o Spontanitit: Scheuen Sie sich nicht davor, ,spontan“ anzu-
rufen, wenn beispielsweise bei der Auftragsabwicklung ein
wichtiger Zwischenschritt erreicht ist. hr Kunde dankt es
Thnen, da er sich immer ausreichend informiert fiihlt.

o Arbeitsumfeld: Pflegen Sie nicht nur Kontakte zu Ihren
eigentlichen Geschiftspartnern, sondern auch zum jewei-
ligen Arbeitsumfeld. Sekretir, Assistent oder wichtige Mit-
arbeiter sind entscheidende Multiplikatoren fiir zukiinftige
Auftrige.

Vor- und Nachteile der einzelnen Zahlungsarten

Vorauszahlung oder Anzahlung

o Erhalt des Verkaufserléses oder eines Teiles schon
vor der Lieferung

o dadurch geringeres Risiko

o sehr giinstig, da keine Zinskosten anfallen

o Nachteil: oft nicht durchsetzbar

Rechnung

o Zahlung nach Lieferung der Ware

o Exporteur tragt das volle Risiko

o Liquiditat wird beansprucht

o Einzusetzen nur bei Vertrauen in den Kunden

Dokumenteninkasso

o Dokumente und Ware werden erst nach Bezahlung
ausgehandigt

o Geschaft wird Uiber die jeweilige Hausbank abgewickelt

o schwierige Umsetzung, da Kunde zustimmen muss

o das Risiko wird gemildert

Dokumentenakkreditiv

o In Zusammenarbeit mit der Hausbank des Kunden wird
vereinbart, dass die Warendokumente zuerst an die Haus-
bank des Kunden (ibergeben werden und dass diese
gleichzeitig zusagt, dann den Kaufpreis zu bezahlen.

o weitestgehende Sicherheit fiir den Exporteur

Quelle: Deutscher Industrie- und Handelskammertag
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Export-Beratung &
-Information
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Landerschwerpunkte der IHKs

Da Unternehmen beim Schritt in internationale Markte oftmals ein ver-
tieftes Wissen benotigen, haben sich einige der deutschen Industrie- und
Handelskammern zu Schwerpunktkammern fiir einige Lander entwi-
ckelt. Sie stellen ihre Leistungen im Rahmen eines Netzwerkes den ande-
ren IHKs zur Verfiigung. Ansprechpartner fiir die Unternehmen ist die
ortlich zustindige IHK. www.info-weltweit.de

Auslandshandelskammern (AHKs)

Ansprechpartner der Unternehmen im Ausland ist das Netz der Aus-
landshandelskammern, die Delegierten und Reprasentanzen der Deut-
schen Wirtschaft, die vom Bundesministerium fiir Wirtschaft und Ener-
gie anteilig finanziert werden. An 130 Standorten in Giber 90 Landern
erhalten deutsche Unternehmen Beratung zum jeweiligen Auslands-
markt, Hilfen beim Markteintritt, bei Messeteilnahmen und der
Personalsuche sowie Rechtsauskiinfte. www.ahk.de,
www.deinternational.de

AuBenwirtschaft im Handwerk

Das deutsche Handwerk richtet seinen Blick zunehmend auf ausldandi-
sche Mirkte. Daher wird die auflenwirtschaftliche Beratung im Hand-
werk weiter ausgebaut. So unterstiitzen derzeit bundesweit tiber 90 Au-
Renwirtschaftsexperten in den Handwerkskammern und Fachverbinden
die Betriebe beim Schritt tiber die Grenzen. www.zdh.de

Germany Trade & Invest GmbH (GTAI)

Germany Trade & Invest ist die Gesellschaft der Bundesrepublik Deutsch-
land fiir Auflenwirtschaft und Standortmarketing. Die Gesellschaft infor-
miert deutsche Unternehmen tiber Auslandsmairkte und begleitet aus-
landische Unternehmen bei der Ansiedlung in Deutschland. Germany
Trade & Invest hilt ein umfangreiches aufenwirtschaftliches Informati-
onsangebot fiir Unternehmen bereit, die in auslindische Méarkte expan-
dieren mochten. www.gtai.de

AuBenwirtschaftsportal iXPOS

An iXPOS beteiligen sich alle wichtigen Akteure der deutschen Aufien-
wirtschaftsforderung, die deutsche Unternehmen bei ihrem Weg ins Aus-
land unterstiitzen. Hier findet man praktische Tipps zu Exportvorberei-
tung und Markteintritt, Linder- und Brancheninformationen und Hilfe
dabei, Kontakte und Geschiftspartner zu finden. www.ixpos.de

Portal 21

Das Portal 21 informiert Sie Giber die jeweiligen Landesvorschriften,
wenn Sie in oder aus anderen EU-Staaten sowie Norwegen, Island oder
Liechtenstein als Unternehmen Dienstleistungen in Anspruch nehmen
bzw. anbieten wollen. Sie finden Informationen dartiber, ob eine Dienst-
leistung in einem anderen EU-/EWR-Staat ausgetibt und wie sie dort
ausgeiibt werden darf bzw. muss. www.portal21.de

Nationale Kontaktstelle OECD-Leitsatze (NKS)

Die NKS ist Ansprechpartner fiir Fragen zu den OECD-Leitsitzen fiir mul-
tinationale Unternehmen. Diese sind eines der wichtigsten internationalen
Instrumente zur Férderung verantwortungsvollen unternehmerischen
Verhaltens bei Auslandsaktivititen, u.a. bzgl. Menschenrechte, Soziales,
Umwelt und Korruptionsbekdmpfung. Bei potenziellen Verstof3en gegen
die Leitsdtze fungiert die NKS als Beschwerdestelle. www.oecd-nks.de

Broschiiren und Infoletter
Starthilfe - Der erfolgreiche Weg
in die Selbstandigkeit

Internet

www.bmwi.de
www.existenzgruender.de
www.existenzgruenderinnen.de
www.exist.de
www.kultur-kreativ-wirtschaft.de
gruenderplattform.de
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