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EXPORT – FIT – PROGRAMM 
Außenhandelsseminare 

 
2012 

 
 
 
A. Exporttechniken 

 
 

  

Seminar Thema 
 

 Referent 

Nr. 1 
 

CRASHKURS EXPORT – 
DER EINSTIEG IN DIE PRAXIS DES  
EXPORTGESCHÄFTES 
Die 10 Schritte zur Erschließung und Bearbeitung  
von Wachstumsmärkten im Ausland 
 

 Hatto Brenner 

Nr. 2 
 
 

„FIT FOR GLOBAL“ –  
AUSLANDSGESCHÄFTE “SICHER“ ABWICKELN 
Internationale Kaufverträge richtig formulieren, Aus-
landszahlungen absichern, Exportrisiken minimieren 
 

 Hatto Brenner 

Nr. 3 

 

DIE TYPISCHEN FEHLER IM AUSSENHANDEL 
Rechtzeitig erkennen – sicher vermeiden 
Tipps und Empfehlungen für internationale Geschäfte 
 

 Hatto Brenner 

Nr. 4 
 
 

NEUE INCOTERMS 2010 IN DER TÄGLICHEN  
PRAXIS SICHER BEHERRSCHEN 
Der optimale Einsatz bei grenzüberschreitenden Liefer-
geschäften 
 

 Hatto Brenner 
 

Nr. 5 
 

DER SICHERE UMGANG MIT ZAHLUNGS- UND LIE-
FERBEDINGUNGEN BEI AUSLANDSGESCHÄFTEN 
Akkreditive und INCOTERMS nach internationalen 
Standards vereinbaren und anwenden 
 

 Hatto Brenner 
 
 

Nr. 6 EXPORT-ANGEBOTE NACH INTERNATIONALEN 
STANDARDS FORMULIEREN 
Wirtschaftliche und rechtliche Anforderungen des inter-
nationalen Geschäftes sicher beherrschen 
 

 Hatto Brenner 
 

Nr. 7 
 
 

AUSSENHANDELSGESCHÄFTE OHNE RISIKO 
Risikomanagement bei internationalen Geschäften 
 

 Heinz-Dieter  
Kämper 
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Seminar Thema 

 
 Referent 

Nr. 8 VERTRAGSGESTALTUNG FÜR EXPORTEURE 
Welche internationalen Standards bei der Formulierung 
von Kaufverträgen, Vertriebsverträgen und  
Lizenzverträgen zu beachten sind 
 

 Hatto Brenner 

Nr. 9 

 

VERTRIEB IN INTERNATIONALEN MÄRKTEN 
Vertreter – Distributoren – Reisende 
Optimierung von Suche, Vertragsgestaltung und 
Zusammenarbeit 
 

 Hatto Brenner 
oder  

Bernd F. Meyer 

Nr. 10 
 
 

ERFOLGSFAKTOREN FÜR DIE ERSCHLIESSUNG 
VON AUSLANDSMÄRKTEN  
Marktbeurteilung / Markterschließung /  
Marktbearbeitung / Marktoptimierung 
in der Praxis 
 

 Hatto Brenner 
 

Nr. 11 VERTRIEBSCONTROLLING IM EXPORT 
·  Den Auslandsvertrieb effektiver planen und steuern 
·  Instrumente und Kennzahlen im internationalen 

Vertrieb 
 

 Bernd F. Meyer 

Nr. 12 
 
 

AUSLANDSMÄRKTE OPTIMIEREN 
Wie Sie Ihr Auslandsgeschäft systematisch verbessern 
und ausbauen 
 

 Bernd F. Meyer 
 

Nr. 13 
 
 

„DIE WÄHRUNG DER ZUKUNFT HEISST  
INFORMATION“ 
Wie und wo sind die passenden und korrekten 
Informationen für das Auslandsgeschäft zu finden?  
 

 Stephan Mühlbaur 

Nr. 14 
 
 
 

BUSINESSPLAN LÄNDERSPEZIFISCH ERSTELLEN 
Für Export oder Auslandsinvestitionen passende 
Businesspläne überlegen und formulieren 
 

 Stephan Mühlbaur 
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B. Zollseminare 

 

  

Seminar Thema 
 

 Referent  

Nr. 15 

 

ZUGELASSENER AUSFÜHRER UND AEO 
 
 
 

 Mirko Dörry 
 

Nr. 16 

 

ZOLLPRÄFERENZEN BEIM WARENEXPORT 
Inanspruchnahme von Zollvorteilen durch richtige 
Handhabung von Präferenzen 
 

 Mirko Dörry 

Nr. 17 

 

ZOLLSEMINAR FÜR EXPORTEINSTEIGER 
 
 
 

 Mirko Dörry 

Nr. 18 

 

ZOLL-IMPORT-ABWICKLUNG 
Zolltechnische Abwicklung von Importgeschäften 
 
 

 Mirko Dörry 

Nr. 19 

 

RICHTIG TARIFIEREN 
Die Einreihung von Waren in den elektronischen 
Zolltarif 
 
 

 Mirko Dörry 
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C. Länderseminare 

 

  

Seminar Thema 
 

 Referent  

Nr. 20 RUSSLAND 
Geschäftsbeziehungen erfolgreich managen 
Spielregeln – Fallstricke – Chancen 
 
 

 Hatto Brenner 
oder 

Antonia Hennig 
 

Nr. 21 
 

ERFOLGREICH KOMMUNIZIEREN MIT 
GESCHÄFTSPARTNERN IM IRAN 
 
 

 Michael Gorges 
 
 

Nr. 22 CHINA ODER INDIEN? 
Vergleich der beiden Booming Champions 
 
 

 Brigitte Granier 

Nr. 23 
 
 

CHINA: ERFOLG IM BUSINESS: SO GEHT’S 
Bei Vertrieb, Einkauf, Produktion 
 
 

 Brigitte Granier 

Nr. 24 
 
 

INDIEN: ERFOLG IM BUSINESS: SO GEHT’S 
Bei Vertrieb, Einkauf, Produktion 
 
 

 Brigitte Granier 
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D. Interkulturelle Seminare   

Seminar Thema 
 

 Referent  

Nr. 25 

 

„DEUTSCHE AUF FETTNÄPFCHENRALLEY IM 
AUSLAND? – MACHEN SIE ES BESSER!“ 
Interkulturelle Vorbereitung für Auslandseinsätze 
 
 

 Brigitte Granier 

Nr. 26 

 
 

INTERKULTURELLE KOMMUNIKATION IN ASIEN  Michael Gorges 

Nr. 27 VERHANDELN IM AUSLAND 
·  warum Verkaufsverhandlungen mit ausländischen 

Gesprächspartnern oftmals scheitern 
·  wie Sie internationale Verhandlungen effektiver 

führen 
 

 Bernd F. Meyer 

 
 
 
 
 

 



 

AWI Hatto Brenner & Co. GmbH ·  Friedrich-List-Str. 1 ·  91054 Erlangen ·  Tel. (0  91 31) 2 45 45 ·  www.awi-germany.com 

 
Seminar-Thema Nr. 1 
 

  

CRASHKURS EXPORT – 
DER EINSTIEG IN DIE PRAXIS DES 
EXPORTGESCHÄFTES 

  

   
Die 10 Schritte zur Erschließung und Bearbeitung 
von Wachstumsmärkten im Ausland 

  

 
Die internationalen Wirtschaftsbeziehungen beeinflussen die unterneh-
merischen Aktivitäten insbesondere von mittelständischen Unternehmen 
in nie da gewesenem Ausmaß. 
 
Der Umfang und die Schnelligkeit des Informationsaustausches, die ra-
sante Verbesserung logistischer Systeme, die „grenzenlose“ Vernetzung 
von Bedürfnissen und Kundenpotentialen sind nur einige Gesichtspunkte 
eines sich rasch ändernden Weltmarktes. 
 
International tätige Konzerne haben sich auf diese Prozesse längst ein-
gestellt und agieren als „global players“. 
 
Was ist seitens des mittelständischen Unternehmers zu tun, um sich, 
seine Mitarbeiter und sein Unternehmen auf diese internationalen Anfor-
derungen auszurichten? 
 
In diesem Praxis-Seminar werden die 10 Erfolgsfaktoren  dargestellt 
 

·  für eine systematische Auslandsmarkterschließung  
·  für eine ergebnisorientierte Marktbearbeitung  

Im einzelnen werden anhand von Praxisbeispielen folgende Themen 
bearbeitet: 
 

1. Bestimmung der Ausgangssituation  für das Auslandsgeschäft –
SWOT-Analyse 

2. Formulierung der erforderlichen Zielsetzung  für das Exportge-
schäft – 
was, wo, wie? 

3. Schaffung der notwendigen innerbetrieblichen Voraussetzun-
gen –  
Anforderungen an Organisation, Personal und Finanzen 

4. Die richtige Länderauswahl  – 
welche Wachstumsmärkte bieten die besten Chancen? 

5. Einstiegesmärkte definieren  und festlegen 
6. Produktanpassung  – 

welche technischen und marketingorientierten Voraussetzungen 
sind zu erfüllen? 

7. Vertriebswege – 
auswählen, aufbauen, optimieren 

8. Vertragsgestaltung  – 
Anforderungen an Kauf-, Vertriebs- und Lizenzverträge 

9. Marketingmaßnahmen  – 
auslandsbezogene Preisgestaltung, Lieferbedingungen und Zah-
lungsbedingungen marktgerecht anwenden 

10. Absatz- und Erfolgsplanung  – 
über Grenzen hinweg realisieren 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Seminarziel: 
 
In diesem Seminar 
wird den Teilneh-
mern das Hand-
werkszeug vermit-
telt für den erfolg-
reichen Aufbau von 
Auslandsgeschäf-
ten. 

 
Zielgruppen: 
 
Geschäftsführer,  
Marketingleiter, 
Exportleiter, 
Vertriebsleiter, 
Exportsachbearbei-
ter 
 
Dauer:  6 Stunden 
 
Referent: 
 
Dipl.-Wirtsch.-Ing. 
Hatto Brenner 
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Seminar-Thema Nr. 2 
 

  

„FIT FOR GLOBAL“ –  
AUSLANDSGESCHÄFTE „SICHER“ ABWICKELN 

  

   
Internationale Kaufverträge richtig formulieren, Au s-
landszahlungen absichern, Exportrisiken minimieren 

  

 
Beim Geschäft mit Auslandsmärkten gelten andere Spielregeln. 
Die mit anderen Geschäftssitten, mit häufig unbekannten Mentali-
täten und bei uns unüblichen rechtlichen Rahmenbedingungen 
einhergehenden Risiken müssen rechtzeitig erkannt und abgesi-
chert werden. Die Geschäftsbasis, der Kaufvertrag, der gewünsch-
te Erfolg – der Zahlungseingang – sowie die benötigte Finanzie-
rung sind Grundsäulen für ein „erfolgreiches“ Auslandsgeschäft.  
 
Dieses Seminar gibt insbesondere mittelständischen Unternehmen 
wichtige praxisbezogene Tipps und Hinweise für die Abwicklung 
„sicherer“ Auslandsgeschäfte. 
 

1. Exportangebote optimieren 
  1.1 Die Funktionen des Angebots im Auslandsgeschäft 
  1.2 Angebotsarten 
  1.3 Gliederung eines Exportangebots 
  1.4 Angebotskopf 
  1.5 Angebots-/Lieferpositionen 

2. Internationale Lieferkonditionen richtig anwende n 
  2.1 Trade Terms 
  2.2 INCOTERMS 

3. Formen der Zahlungsabwicklung im Außenhandel 
3.1  Welche Risiken können die gewünschte Zahlungs

 abwicklung behindern oder verzögern 
3.2  Die gebräuchlichsten Zahlungsbedingungen im 

 Außenhandel 
3.2.1 Dokumenten-Inkasso 
3.2.2 Dokumenten-Akkreditiv 

4. Sonstige vertragliche Vereinbarungen 
4.1  Anwendbares Recht (materielles Recht) 
4.2  Gerichtsstand 
4.3  Schiedsgerichtsbarkeit 
4.4  AGB’s 
4.5  ECE-Lieferbedingungen 
4.6  UNCITRAL-Kaufrecht 

5. Das Angebot in englischer Sprache 
5.1  Vorschläge für die Gestaltung Ihres englischen 
 Briefes 
5.2  Vokabular 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Seminarziel: 
 
In diesem Seminar 
wird das Hand-
werkszeug darge-
stellt, um mögliche 
mit dem Auslands-
geschäft verbunde-
nen Risiken zu er-
kennen und zu 
vermeiden. 
 
Zielgruppen: 
 
Alle Mitarbeiter, die 
exportorientiert tätig 
sind. 
 
Dauer:  6 Stunden 
 
Referent: 
 
Dipl.-Wirtsch.-Ing. 
Hatto Brenner  
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Seminar-Thema Nr. 3 
 

  

DIE TYPISCHEN FEHLER IM AUSSENHANDEL   

   
Rechtzeitig erkennen – sicher vermeiden 

Tipps und Empfehlungen für internationale 
Geschäfte 

  

 
Auslandsgeschäfte kommen häufig deswegen nicht zustande, weil 
dem Exporteur in verschiedenen Phasen der Geschäftsanbahnung 
und der Geschäftsabwicklung kleinere oder größere Fehler unter-
laufen. 
 
Welche Fehler in der Praxis am häufigsten vorkommen und wie 
diese - häufig mit einfachen Mitteln - zu vermeiden sind, wird in 
diesem Seminar dargestellt. 
 
Hierbei werden die vom Referenten in der Praxis beobachteten 
typischen Fehler anhand von verschiedenartigen Beispielen näher 
beschrieben, und es werden praxiserprobte Möglichkeiten aufge-
zeigt, diese Fehler zu vermeiden. Im einzelnen werden folgende 
Punkte behandelt: 
 
 

·  Die generellen Risiken  im Außenhandel und wie man sie 

einschränken kann 

·  Typische Fehler bei der Kontaktanbahnung  zu potentiel-

len Abnehmern 

·  Suche und Auswahl von Handelsvertretern  - was wird häu-

fig falsch gemacht 

·  Mängel bei der Abgabe von Auslandsangeboten 

·  Besonderheiten bei der Auslandskalkulation ; welche Kos-

teneinflussfaktoren häufig vergessen werden 

·  Die häufigsten Fehler bei der Vertragsgestaltung 

·  Öffentliches Recht oder Schiedsgerichtsbarkeit 

·  Die AGB finden häufig keinen Eingang in den Vertrag 

·  Warum der Eigentumsvorbehalt  oftmals nicht wirksam ist 

·  Zur Problematik der Produzentenhaftung  

·  Der Kunde zahlt nicht . Was ist zu tun? 

·  Suche und Auswahl von Handelsvertretern  - was wird häu-

fig falsch gemacht 

 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Seminarziel: 
 
Die Seminarteil-
nehmer erfahren, 
welche typischen 
Fehler oftmals zum 
Misserfolg im Aus-
landsgeschäft füh-
ren. Tipps und 
Tricks werden auf-
gezeigt, wie derar-
tige Fehler vermie-
den werden kön-
nen. 

 
Zielgruppen: 
 
Alle Mitarbeiter, die 
exportorientiert tätig 
sind 
 
Dauer:  6 Stunden 
 
Referent: 
 
Dipl.-Wirtsch.-Ing. 
Hatto Brenner  
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Seminar-Thema Nr. 4 
 

  

NEUE INCOTERMS 2010 IN DER TÄGLICHEN 
PRAXIS SICHER BEHERRSCHEN 

  

   
Der optimale Einsatz bei grenzüberschreitenden 
Liefergeschäften 

 

  

 
Die internationalen Lieferbedingungen INCOTERMS sind seit vie-
len Jahren fester Bestandteil für Angebote und Vertragsabschlüsse 
im internationalen Geschäftsverkehr. Gleichzeitig beeinflussen sie 
entscheidend die Kalkulation eines Exportgeschäftes. 
 
Geregelt werden die Lieferkosten und Risiken sowie die Versiche-
rungsanforderungen an die Partner des Kaufvertrages. 
 
Die INCOTERMS auf der Basis 2000 wurden von der Internationa-
len Handelskammer Paris überarbeitet und den heutigen Anforde-
rungen der Globalisierung angepasst. 
Sie treten am 1. Januar 2011 in Kraft. 
 
Innerhalb dieses Seminars erhalten die Teilnehmer praxisnahe 
Ratschläge für die richtige Anwendung der INCOTERMS. Sie wer-
den mit den wichtigsten Änderungen vertraut gemacht und erhal-
ten praxisbezogene Hinweise zu Fragen der Exportkalkulation, der 
Transportversicherung und der Risikoabdeckung. 
 
Folgende Punkte werden anhand von Praxisbeispielen behandelt: 
 

·  Die 11 neuen INCOTERMS-Klauseln 
·  Gegenüberstellung der INCOTERMS 2000 / 2010 
·  Die neue Klausel DAP 
·  INCOTERMS und Transportart 
·  Kosten und Risikoübergang vom Verkäufer auf den Käufer 
·  Pflichten des Verkäufers und Käufers bezüglich 

·  Transportvertrag 
·  Transportversicherung 
·  Aus- und Einfuhrgenehmigung 

·  Die Besonderheiten der INCOTERMS in Verbindung mit 
dem Dokumentenakkreditiv 

·  Die Verwendung der INCOTERMS in den AGB 
·  Die richtige Verwendung der INCOTERMS im Geschäfts-

verkehr mit den GUS-Ländern, mit den USA, mit China und 
Indien 

  
 
 
 
 
 
 
Seminarziel: 
 
Die Seminarteil-
nehmer erhalten 
anhand einer Viel-
zahl von prakti-
schen Fallbeispie-
len das Hand-
werkszeug, um die 
neuen INCO-
TERMS 2010 opti-
mal zu nutzen. 

 
Zielgruppen: 
 
Abteilungsleiter, 
Exportsach- 
bearbeiter, 
Exportabwickler, 
Exporteure, 
Spediteure, 
Auszubildende, 
Bankleute 
 
Dauer:  6 Stunden 
 
Referent: 
 
Dipl.-Wirtsch.-Ing. 
Hatto Brenner  
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Seminar-Thema Nr. 5 
 

  

DER SICHERE UMGANG MIT ZAHLUNGS- UND 
LIEFERBEDINGUNGEN BEI AUSLANDSGE-
SCHÄFTEN 

  

   
Akkreditive und INCOTERMS nach internationalen 
Standards vereinbaren und anwenden  

  

 
 
In den einzelnen Ländern kommen unterschiedliche Handelsbräu-
che zur Anwendung. Für den Exporteur ist es daher von großer 
Bedeutung, der Abwicklung des Auslandsgeschäfts gleiche Bedin-
gungen zugrunde zu legen. Dies ist Voraussetzung für eine un-
problematische Lieferung und für eine reibungslose Beitreibung 
seiner Forderungen. 
 
Das Seminar will dem Teilnehmer, der Waren und Dienstleistun-
gen an das Ausland verkauft, Richtlinien und Hinweise geben, um 
bereits beim Abschluss des Auslandsgeschäfts geeignete Liefer- 
und Zahlungsbedingungen vereinbaren zu können. Der Referent, 
selbst über eigene Partnerbüros in vielen Ländern tätig, stellt an-
hand zahlreicher Beispiele aus seiner Praxis folgende Themen-
kreise dar: 
 
 
·  Die Problematik frei formulierter Lieferbedingungen  
·  Die wichtigsten standardisierten Lieferbedingungen  
·  Vor- und Nachteile der Verwendung von TRADETERMS 
·  Die richtige Anwendung der INCOTERM-Lieferbedingungen  

(Neuregelung 2010) 
·  Vorteile bei der Verwendung der ECE-Lieferbedingungen  
·  Formen der Zahlungsabwicklung  im Auslandsgeschäft 
·  Risiken bei der Verwendung des Dokumenten-INKASSOS  
·  Das Dokumenten-AKKREDITIV  

 
 - Arten 
 - Abwicklung 
 - häufig beobachtete Fehler 
 

·  Checklisten  zur sicheren Abwicklung von Inkasso- und  
Akkreditivgeschäften 

·  Bankgarantien  und ihre Anwendung  
 
 

  
 
 
 
 
 
Seminarziel: 
 
Die Seminarteil-
nehmer lernen die 
im Ausland übli-
chen Liefer- und 
Zahlungsbedingun-
gen kennen und 
werden in die Lage 
versetzt, diese Be-
dingungen in der 
täglichen Export-
praxis richtig anzu-
wenden. 

 
Zielgruppen: 
 
Geschäftsführer,  
Marketingleiter,  
Vertriebsleiter,  
Exportsachbearbei-
ter 
 
Dauer:  6 Stunden 
 
Referent: 
 
Dipl.-Wirtsch.-Ing. 
Hatto Brenner  
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Seminar-Thema Nr. 6 
 

  

EXPORT-ANGEBOTE NACH INTERNATIONA-
LEN STANDARDS FORMULIEREN 

  

   
Wirtschaftliche und rechtliche Anforderungen des 
internationalen Geschäftes sicher beherrschen 

  

 
 
Die Anforderungen an Exportangebote unterscheiden sich erheb-
lich von denen zu inländischen Angeboten. Exportangebote wer-
den dennoch häufig nach denselben Gesichtspunkten wie Inlands-
angebote erstellt. Grundsätzliche internationale Anforderungen 
werden wegen fehlender Information nicht erfüllt, was zu weitrei-
chenden Risiken für den Exporteur führen kann. 
 
In diesem Seminar werden die wesentlichen international üblichen 
Bestandteile des Exportangebots dargestellt, so dass Sie Ihr An-
gebot exportgerecht, sicher und verzögerungsfrei erstellen können.  
 
Folgende Themenbereiche werden anhand verschiedener Beispie-
le aus der Exportpraxis behandelt: 
 
 
 
 

·  Die Aufgaben des Angebotes im Auslandsgeschäft 

·  Das Angebot als "Türöffner"  zum ausländischen Markt 

·  Die wichtigsten Angebotsarten 

·  Die notwendige Gliederung eines Exportangebotes 

·  Standardisierte Lieferkonditionen  (TRADETERMS) 

·  Die richtige Verwendung der INCOTERMS 2010 

·  Formulierung und Verwendung der wichtigsten Zahlungs-

konditionen (AKKREDITIVE  und INKASSOGESCHÄFTE)  

·  Probleme bei der Verwendung deutscher AGB 

·  Vorteile bei der Verwendung der ECE-Lieferbedingungen  

·  Das UN-Kaufrecht  ausschließen oder anwenden 

·  Häufig beobachtete Fehler vermeiden 

 
 
 

 
 

  
 
 
 
 
Seminarziel: 
 
Die Seminarteil-
nehmer lernen die 
wesentlichen Ein-
flussfaktoren ken-
nen, die bei der 
Abgabe von Aus-
landsangeboten zu 
berücksichtigen 
sind. Das Hand-
werkszeug wird 
vermittelt, um ein 
Auslandsangebot 
mit der nötigen Si-
cherheit zu formu-
lieren und erfolg-
reich durchzuset-
zen. 

 
Zielgruppen: 
 
Leitende Mitarbeiter 
exportorientierter 
Unternehmen 
 
Dauer:  6 Stunden 
 
Referent: 
 
Dipl.-Wirtsch.-Ing. 
Hatto Brenner  
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Seminar-Thema Nr. 7 
 

  

AUSSENHANDELSGESCHÄFTE OHNE RISIKO   

   
Risikomanagement bei internationalen Geschäften   

 
 
Wer seine Risiken kennt und beherrscht, kann größere Risiken 
eingehen . Das gilt besonders für Lieferungen in unbekannte  und 
schwierige Märkte.  
 
Gutes Risiko Management schützt Eigenkapital . 
 
Es beginnt  vor der Formulierung der Liefervereinbarung, be-
stimmt  den Vorgang der vertragsgemäßen Leistung, schützt  die 
Ware unterwegs zum Kunden und endet  mit dem sicheren Geld-
eingang. 
 
Dieses Seminar beschäftigt sich mit den typischen und besonde-
ren Problemfeldern, erklärt die bestmöglichen Sicherungsinstru-
mente und gibt viele Hinweise für den Aufbau eines wirksamen 
Risiko Management Systems. 
 
 

·  Wirtschaftliche und politische Risiken bewerten 
·  Informationen über diese Risiken beschaffen  
·  Bedürfnis und Umfang der Absicherung festlegen  
·  Vertragsbruch und Nichtabnahme absichern 
·  Risikodauer und Sicherungskosten einkalkulieren 
·  Strukturen der Absicherung festlegen 
·  Verträge und Lieferdokumente gestalten 
·  Vertragliche Spielräume richtig nutzen 
·  Ansprüche auf Waren nach Lieferung sichern 
·  Handelsbräuche am Ort des Käufers beachten 
·  Richtige Lieferbedingungen wählen 
·  Transportsicherungsverträge richtig abschließen 
·  Terminliche Handlungsspielräume beachten 
·  Richtige Partner der Abwicklung wählen 
·  Art der Forderungsfinanzierung auswählen 
·  Garantenrisiko bewerten 
·  Finanzierungskosten kalkulieren 
·  Währungsrisiken absichern 
·  Preisentwicklungen eingrenzen  
·  Mit Restrisiken leben 
·  Was ist falsch gelaufen? 
·  Eigenes Risiko Management aufbauen 

 

 

  
 
 
 
 
 
 
Seminarziel: 
 
Typische und be-
sondere Risiken 
zwischen Lieferver-
trag, Fabrikation, 
Warenversand und 
Geldeingang be-
werten und durch 
international aner-
kannte Instrumente 
und Dokumente 
maßgeschneidert 
absichern. 
Eigenes Risiko Ma-
nagement System 
aufbauen. 
 
Zielgruppen: 
 
Geschäftsführer, 
Exportleiter, 
Vertriebsleiter, 
Mitarbeiter von 
Auslandsabwick-
lung, Finanzabtei-
lung und Logistik. 
 
Dauer:  6 Stunden 
 
Referent: 
 
Bankfachwirt 
Heinz-Dieter 
Kämper  
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Seminar-Thema Nr. 8 
 

  

VERTRAGSGESTALTUNG FÜR EXPORTEURE 
 

  

Welche internationalen Standards bei der Formulie-
rung von Kaufverträgen, Vertriebsverträgen und 
Lizenzverträgen zu beachten sind 

  

 
Deutsche Exporteure lassen sich beim Abschluss von auslandsbe-
zogenen Verträgen oftmals leiten von den in Deutschland üblichen 
Gepflogenheiten. 
 
Doch sobald Geschäfte grenzüberschreitend getätigt werden, än-
dern sich hiermit häufig auch die rechtlichen Rahmenbedingungen 
für Verkauf-, Vertrieb- und Lizenzvereinbarungen. 
 
Solange der ausländische Geschäftspartner seine vertraglichen 
Verpflichtungen erfüllt, werden Schwachstellen in den zugrunde 
liegenden Verträgen häufig nicht offenbar. 
 
Doch wenn es z.B. darum geht eine Forderung einzuklagen, wer-
den die Schwachstellen des zugrunde liegenden Vertrages sicht-
bar. 
 
In dem Seminar, welches sich im Wesentlichen an mittelständi-
sche Unternehmen richtet, werden folgende Punkte behandelt: 
 

1. Vom Angebot zum Kaufvertrag  – welche Andersartigkei-
ten gilt es auslandsbezogen zu beachten? 

2. Ist es sinnvoll, deutsches Recht  für grenzüberschreitende 
Verträge anzuwenden, gibt es bessere Lösungsmöglichkei-
ten? 

3. Sollten mögliche Streitigkeiten vor einem deutschen Gericht  
ausgetragen werden oder  empfiehlt sich ein Schiedsge-
richt ? 

4. Die in Deutschland verwendeten AGB verlieren bei Aus-
landsgeschäften häufig Ihre Wirksamkeit – was kann dage-
gen unternommen werden? 

5. Für den Eigentumsvorbehalt  sind in vielen Ländern andere 
Formerfordernisse zwingend vorgeschrieben – um welche 
handelt es sich? 

6. Welche der 11 international einheitlich geregelten INCO-
TERM-Lieferbedingungen  sollten für das Exportgeschäft 
gewählt werden? 

7. Was sollte in einem Handelsvertretervertrag  mit ausländi-
schen Vertretern geregelt werden? 

8. Die Regelung des Ausgleichsanspruchs  im Ausland 
9. Händlerverträge  – welche international üblichen Regelun-

gen sind zu beachten? 
10. Inhalt und Besonderheiten von auslandsbezogenen 

Lizenzverträgen  

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Seminarziel: 
 
Die Seminarteil-
nehmer lernen die 
wichtigsten Grund-
lagen für eine er-
folgreiche Gestal-
tung von Auslands-
verträgen kennen. 
Sie erfahren, auf 
welche Weise häu-
fig gemachte Fehler 
und die hieraus 
resultierenden ge-
schäftlichen Misser-
folge vermieden 
werden können. 

 
Zielgruppen: 
 
Geschäftsführer, 
Marketingleiter, 
Vertriebsleiter, 
Exportsachbearbei-
ter 
 
Dauer:  6 Stunden 
 
Referent: 
 
Dipl.-Wirtsch.-Ing. 
Hatto Brenner 
 

 



 

AWI Hatto Brenner & Co. GmbH ·  Friedrich-List-Str. 1 ·  91054 Erlangen ·  Tel. (0  91 31) 2 45 45 ·  www.awi-germany.com 

 
 
Seminar-Thema Nr. 9 
 

  

VERTRIEB IN INTERNATIONALEN MÄRKTEN   

 
Vertreter – Distributoren – Reisende 

  

 

Optimierung von Suche, Vertragsgestaltung und 
Zusammenarbeit 

  

 
 
Viele Unternehmen schöpfen ihre Potentiale im Ausland bei wei-
tem nicht aus. Insbesondere bei der Zusammenarbeit mit externen 
Vertriebspartnern bleiben die Umsatzerfolge oftmals weit hinter 
den Erwartungen zurück. In gleicher Weise entspricht die erhoffte 
Intensität der Marktbearbeitung durch den Partner nicht dem eige-
nen Anspruch. 
 
Die Ursachen liegen häufig in unpräzisen Vereinbarungen, man-
gelnder Kommunikation und fehlenden Steuerungsinstrumenten. 
Wichtig ist insbesondere eine wirksame Steuerung, die auf einer 
effizienten Vertriebsstruktur und der Führung der Vertriebspartner 
beruht. 
 
In diesem Seminar werden sowohl die Voraussetzungen für eine 
erfolgreiche Vertriebssteuerung, als auch die Werkzeuge für eine 
erfolgreiche Zusammenarbeit mit den Vertriebspartnern vermittelt. 
 
Im einzelnen beschäftigt sich das Seminar mit folgenden Themen: 
 
 

1. Rahmenbedingungen für den Aufbau von Auslandsge- 
schäften 

2. Die Anforderungen an Vertrieb und Marketing im internatio-
nalen Geschäft 

3. Vertriebssysteme Ausland: Alternative Möglichkeiten 
4. Die Bedeutung von Reisenden, Handelsvertretern und 

Distributoren im Ausland 
5. Anforderungsprofile für die qualifizierte Suche von Handels-

vertretern und Distributoren 
6. Unterschliedliche Möglichkeiten für eine erfolgreiche Suche 

von Handelsvertretern und Distributoren 
7. Kriterien einer qualifizierten Auswahl 
8. Anforderungen an eine wirkungsvolle Einarbeitung im Un-

ternehmen 
9. Notwendige Einzelmaßnahmen für eine erfolgsorientierte 

Zusammenarbeit 
10. Welche Schritte für eine Optimierung der Zusammenarbeit 

erforderlich sind 
11. Welche Fehler häufig gemacht werden 
12. Vertragsgestaltung mit ausländischen Vertriebspartnern 
13. Literatur/weitere Informationen 

 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Seminarziel: 
 
Die Seminarteilneh-
mer erfahren, auf 
welche Weise es 
möglich ist geeignete 
Vertriebspartner im 
Ausland rasch und 
zuverlässig zu finden. 
Sie lernen, mit wel-
chen Mitteln eine 
nachhaltige Leis-
tungssteigerung bei 
diesen Vertriebspart-
nern erzielt werden 
kann und welche 
Vertragsklauseln sie 
vereinbaren sollen.  

 
Zielgruppen: 
 
Geschäftsführer und 
leitende Mitarbeiter 
sowie Sachbearbeiter 
von Exportabteilun-
gen 
 
Dauer: 6 Stunden 
 
Referent: 
 
Dipl.-Wirtsch.-Ing. 
Hatto Brenner oder 
Bernd F. Meyer 



 

AWI Hatto Brenner & Co. GmbH ·  Friedrich-List-Str. 1 ·  91054 Erlangen ·  Tel. (0  91 31) 2 45 45 ·  www.awi-germany.com 

 
 
Seminar-Thema Nr. 10 
 

  

ERFOLGSFAKTOREN FÜR DIE ERSCHLIES-
SUNG VON AUSLANDSMÄRKTEN 

  

   
Marktbeurteilung / Markterschließung /  
Marktbearbeitung / Marktoptimierung 
in der Praxis  

  

 
Der Erfolg in Auslandsmärkten hängt ganz wesentlich davon ab, 
ob bestimmte auslandsspezifische Rahmenbedingungen beachtet 
werden. 
 
Dieses Seminar gibt insbesondere mittelständischen Unternehmen 
wichtige praxisbezogene Tipps und Hinweise für eine erfolgreiche 
Marktbearbeitung im internationalen Wettbewerb. 
 
Methoden und Strategien werden praxisnah in folgenden Baustei-
nen von A bis Z vermittelt: 
 
Analyse und Auswahl geeigneter Zielmärkte 
Bonitätsprüfung von Kunden und Märkten 
Dokumente im Außenhandel: Art und Bedeutung 
Exportkreditversicherung: was sie leistet, was sie kostet 
Finanzierung von Auslandsgeschäften: Methoden und Möglichkei- 
  ten 
Gerichtsstandsklausel und Vollstreckbarkeit deutscher Urteile im 
  Ausland 
Handelsvertreterverträge und das EU-Handelsvertreterrecht 
Informationsbeschaffung und Informationsmöglichkeiten zu 
  Auslandsmärkten 
Kalkulation von Exportpreisen: was häufig vergessen wird 
Lieferbedingungen richtig anwenden:TRADETERMS,  
  INCOTERMS, AGB 
Messen ein Muss: welche alternativen Möglichkeiten genutzt 
  werden können 
Niederlassung im Ausland: ein wichtiger Schritt auf dem Weg der  
  Internationalisierung 
Ordre Public: zwingende öffentliche Rechtsvorschriften im Ausland 
Produktanpassung an die Anforderungen des Auslandsmarktes 
Risiken von Auslandsgeschäften und deren Absicherungsmöglich- 
  keiten 
Schiedsklauseln bieten Vorteile bei Auslandsverträgen 
UN-Kaufrecht als Basis für deutsche Exportverträge 
Vertriebspartner suchen, auswählen und erfolgreich zusammen 
arbeiten 
Werbung: welche Anforderungen erfüllt werden müssen unter be- 
  sonderer Berücksichtigung mentalitätsbezogener Gegebenheiten 
Zahlungsabwicklung im Ausland: Dokumentenakkreditiv,  
  Dokumenteninkasso 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Seminarziel: 
 
In diesem Seminar 
wird das Basiswis-
sen für das erfolg-
reiche Auslandsge-
schäft vermittelt. 

 
Zielgruppen: 
 
Alle Mitarbeiter, die 
exportorientiert tätig 
sind. 
 
Dauer:  6 Stunden 
 
Referent/-in: 
 
Dipl.-Wirtsch.-Ing. 
Hatto Brenner 
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Seminar-Thema Nr. 11 
 

  

VERTRIEBSCONTROLLING IM EXPORT   

   
·  Den Auslandsvertrieb effektiver planen und 

steuern 

·  Instrumente und Kennzahlen im internationalen 
Vertrieb 

 

  

 
Der Vertrieb vor Ort ist – auch im Export – die Schnittstelle zwischen 
Unternehmen und Kunde. Je effektiver der Vertrieb im Exportland ge-
steuert werden kann, umso besser können Absatz-Ziele erreicht und 
Umsätze dauerhaft gesteigert werden. 
 
Durch ein konsequentes Controlling der internationalen Vertriebsaktivitä-
ten wird die systematische und effektive Bearbeitung der Auslandsmärk-
te wesentlich unterstützt. Das gilt sowohl für den Aufbau neuer Export-
märkte, wie auch für das internationale Tagesgeschäft 
 
Relevante Daten des Auslandsvertriebs werden erhoben, bewertet und 
dem Management zur Verfügung gestellt. Die Instrumente und Kennzah-
len des Vertriebscontrollings liefern die Grundlage für die Export-
Planung, die Kontrolle der Zielerfüllung im Vertrieb vor Ort, sowie die 
optimale Steuerung des jeweiligen Auslandsmarkts. 
 
Dieses Seminar zeigt Ihnen, wie Sie die Instrumente des modernen Ver-
triebscontrollings im Auslandsgeschäft richtig einsetzen und damit die 
Effektivität Ihres Auslandsvertriebs steigern. Praxis-Checklisten  zu je-
dem Thema unterstützen die Umsetzung im Unternehmen. Folgende 
Themenbereiche werden im Seminar behandelt: 
 
Aufbau neuer Exportmärkte mit Instrumenten des Vert riebs-
controlling 

·  Export-Länderauswahl und Länderscoring 
·  Ausgewählte Controlling- und Analysemethoden 
·  Eigener Vertrieb oder Vertriebspartner? 
·  Wichtige Kennzahlen in der Aufbauphase 
·  Checkliste Vertriebscontrolling im Exportaufbau 

 
Vertriebscontrolling im Export- 

·  Eigener Vertrieb, Handelspartner oder Neuanfang? 
·  Ausgewählte strategische Instrumente für den Export 
·  Grundlage des operativen Controlling: Soll-/Ist-Vergleich 
·  Effektive Steuerung der Exportmärkte mit Kennzahlen 
·  Checkliste strategisches/operatives Vertriebscontrolling im Export 

 
Aufbau eines internationalen Vertriebscontrolling 

·  Widerstände und Herausforderungen bei der Implementierung 
·  Die kulturelle Dimension: Internationale Schwierigkeiten 
·  Vertriebscontrolling mit der Balanced Scorecard 
·  Die Rolle des Controllers im Export 
·  Checkliste Aufbau und Implementierung 

 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Seminarziel: 
 
Die Seminarteil-
nehmer lernen die 
wichtigsten Metho-
den und Instrumen-
te des Vertriebs-
controllings im Ex-
port kennen. 

 
Zielgruppen: 
 
Geschäftsführer, 
Exportleiter, 
Vertriebsleiter. 
Mitarbeiter aus 
Controlling/  
Rechnungswesen 
 
Dauer:  6 Stunden 
 
Referent: 
 
Dipl.-BW (FH) 
Bernd F. Meyer 
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Seminar-Thema Nr. 12   

AUSLANDSMÄRKTE OPTIMIEREN   

   
Wie Sie Ihr Auslandsgeschäft systematisch 
verbessern und ausbauen 

  

 
Häufig bleiben die Umsätze in bestimmten Ländermärkten deutlich 
hinter den Erwartungen zurück. Obwohl das Potenzial eines Mark-
tes erfolgversprechend ist, stagnieren die Umsätze oder gehen 
zurück. Gleichzeitig verzeichnet die Konkurrenz ständig wachsen-
de Umsätze in eben diesen Ländern. Die Erklärungen der Ver-
triebspartner sind nicht befriedigend und der Kostendruck wächst 
von Quartal zu Quartal. 
 
Um den Absatz in diesen Problem-Märkten zu optimieren, ist ein 
systematischer Ansatz notwendig. Die wichtigsten Faktoren für 
einen effektiven Auslandsvertrieb werden dabei untersucht, die 
Ergebnisse in eine Länder-Optimierungsstrategie eingebunden 
und umgesetzt. 
 
Im Seminar wird ein systematischer Ansatz zur Optimierung des 
Geschäfts in problematischen Auslandsmärkten dargestellt und 
praxisorientierte Checklisten zur individuellen Optimierung Ihrer 
Auslandsmärkte erarbeitet. 
 
1. Optimierungspotenziale im eigenen Unternehmen 

·  Entspricht unser Angebot den Erwartungen der Kunden vor 
Ort? 

·  Arbeitet unsere Exportorganisation effektiv? 
·  Wie gut arbeitet der eigene Vertrieb im jeweiligen Land? 
·  Checkliste interne Analyse 

 
2. Externe Einflussfaktoren 

·  Vertriebspartner: Bewerten, steuern und ggf. neu organisie-
ren 

·  Was machen Andere besser? Lernen von der Konkurrenz 
·  Weitere externe Faktoren 
·  Checkliste Analyse externer Einflüsse 

 
3. Optimierungsstrategie  

·  Aufstellung eines länderspezifischen Zielsystems 
·  Erarbeitung einer Ländermarkt-Optimierungsstrategie 
·  Checkliste Optimierungsstrategie 

 
4. Umsetzung der Optimierungsstrategie in der Praxi s 

·  Anpassungen im Produkt/Leistungsangebot 
·  Prozesse und Strukturen in der Exportorganisation 
·  Eigener Vertrieb/Vertriebspartner 
·  Widerstände gegen neue Maßnahmen 
·  Controlling 
·  Checkliste Umsetzung 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Seminarziel: 
 
Den Seminarteil-
nehmer wird das 
Instrumentarium 
vermittelt, um den 
Absatz in proble-
matischen Aus-
landsmärkten sys-
tematisch zu opti-
mieren. 

 
Zielgruppen: 
 
Geschäftsführer,  
Exportleiter,  
Marketingleiter 
 
Dauer:  6 Stunden 
 
Referent: 
 
Dipl.-BW (FH) 
Bernd F. Meyer  
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Seminar-Thema Nr. 13   

„DIE WÄHRUNG DER ZUKUNFT HEISST 
INFORMATION“ 

  

Wie und wo sind die passenden und korrekten Infor-
mationen für das Auslandsgeschäft zu finden?  

  

Das Wissen ist heutzutage mehr denn je zu einem entscheidenden 
Produktionsfaktor geworden. Die Verfallzeit der Verkaufsmöglich-
keiten von Exportprodukten wird immer kürzer. 
 
Zudem schwillt die Flut neuen  Wissens  immer mehr an. Weltweit 
gibt es etwa 10.000 Online-Datenbanken und rund 1000 kosten-
pflichtige CD-Rom-Datenbanken, deren Informationen nicht einmal 
in den kostenlosen Websuchmaschinen wie zum Beispiel Google 
zu finden sind.  
 
In welchen Datenbanken schlummern aber die interessanten In-
formationen?  
Welche Suchagenten und Searchtools können die Sucharbeit un-
terstützen? 
Wie erkenne ich den Informations- und Marketingmüll, der sich 
gerade im Internet anhäuft, damit ich wirklich „die Währung der 
Zukunft“ erhalte?  
Welche Institutionen und Firmen können mir im direkten Informati-
onsaustausch kostenlos oder kostenpflichtig dabei helfen?  
 
Inhalt: 
 
·  Überblick über Datenbanken (offline und online):   

Internetsuchmaschinen, Nachschlagewerke, Jahrbücher; 
allgemeine Tipps zur Methodik der Vorgehensweise beim Su-
chen der Informationen im Web und vor Ort 

·  Fallbeispiele Länderinformationen ( Marktauswahl ): 
Als Beispiel je ein Land aus Asien, Amerika und Europa 
- systematische Erfassung der Rahmenbedingungen (wirt-
schaftliche Gesamtentwicklung, finanzielle Situation des Lan-
des, politisches Risiko, sprachliche und kulturelle Besonderhei-
ten, rechtliche Besonderheiten, Währung, klimatische Gege-
benheiten, Infrastruktur u. a.) 

·  Fallbeispiel Markteintritt  in einem ausländischen Zielland, 
zum Beispiel USA:  
- Wettbewerber, Nachfrageprognosen, Kaufkraft, Patent- und 
Markenrechte, Vertriebswege (Wie komme ich an Vertriebs-
partner?), E-Commerce, Anforderungen an das Exportgut, 
Exportfördermaßnahmen u. a. 

·  Fallbeispiel Einkauf  in einem ausländischen Zielland, zum 
Beispiel Thailand: 
- virtuelle Handelsplattformen und -portale, Transaktionskosten, 
Lieferantenadressen, Bonitätsprüfung, Logistikkosten, Verzol-
lung und Einfuhrgebühren u .a.  

      
Jeder Seminarteilnehmer erhält eine CD mit Webadressen und 
Kontaktdaten, bei denen seriöse außenwirtschaftliche Informatio-
nen meist unentgeltlich zu erhalten sind.  

  
 
 
 
 
 
 
 
Seminarziel: 
 
Die Seminarteil-
nehmer lernen die 
wichtigsten Daten-
banken für Export 
und Auslandsinves-
titionen kennen so-
wie spezielle Re-
cherchemöglichkei-
ten rund um das 
Auslandsgeschäft. 
Anhand des Trai-
nings von Fallbei-
spielen dazu wer-
den sie in die Lage 
versetzt, ohne gro-
ßen Zeitaufwand 
die meisten ihrer 
Informationsprob-
leme selbst zu  
lösen. 

 
Zielgruppen: 
 
Geschäftsführer, 
Inhaber, 
Abteilungsleiter, 
Vertriebsleiter, 
Leiter internationa-
ler Projekte,  
Sachbearbeiter, 
Sekretärinnen 
 
Dauer:  6 Stunden 
 
Referent: 
 
Stephan Mühlbaur 
M. A. 
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Seminar-Thema Nr. 14   

BUSINESSPLAN LÄNDERSPEZIFISCH  
ERSTELLEN 
 

  

Für Export oder Auslandsinvestitionen passende 
Businesspläne überlegen und formulieren 

  

 
 
Ein Businessplan ist im Auslandsgeschäft eigentlich immer Vor-
aussetzung, egal ob es um ein Handels-, Vertriebs- oder Produkti-
onsprojekt oder nur um einen finanziellen Beteiligungspartner geht. 
 
Im asiatischen und amerikanischen Raum verlangen vor allem  
inländische Banken umfangreiche Businesspläne, aber auch Liefe-
ranten- und Vertriebspartner sind ohne ausgefeilte Businesspläne 
kaum zu gewinnen. 
 
 
Inhalt: 
 
 

·  Überblick über allgemeine Konzeptgrundlagen eines Busi-
nessplans (Geschäftsidee, Unternehmensdarstellung, Fi-
nanzierung- und Liquiditätsplan, Projektmanagement etc.)  
 

·  Fallbeispiel, entweder aus dem Konsumgüter- oder der In-
vestitionsgüterindustrie im Hinblick auf Export oder Produk-
tionschancen in Thailand (oder anderes Land nach Wunsch 
der Seminarteilnehmer):  
- Transport- und Logistikkosten  
- Standortanalyse 
- sprachliche und kulturelle Hürden 
- genügend Zeitpolster 
- genügend Kontakte im Zielgebiet 
- genügend finanzielle Reserven 
  (Währungs- und Devisenprobleme) 
- Problem der Patentregistrierung im Land 
 

·  Fallbeispiel entweder aus dem Konsumgüter- oder der 
Investitionsgüterindustrie im Hinblick auf Export oder Pro-
duktionschancen in den USA:  
- besondere formale Ansprüche  
- Problem fehlende Manpower  
- Problem Unternehmensrechtsform 
- Produkt oder Dienstleistung auf US-Verhältnisse  
  abstimmen 
- Werbung an den US-Geschmack anpassen 
- Cashflowplanung in verschiedenen Varianten berück- 
  sichtigen   
- Zusammenarbeit mit einem lawyer wichtig 
 

 

  
 
 
 
 
Seminarziel: 
 
Die Seminarteil-
nehmer lernen die 
Grundlagen ken-
nen, um einen Bu-
sinessplan zu 
erstellen.  
 

Anhand von Bei-
spielen aus ver-
schiedenen Län-
dern erkennen sie 
besondere Prob-
lempunkte und 
können Lösungs-
vorschläge für län-
derspezifische Bu-
sinesspläne um- 
setzen. 

 

Zielgruppen: 
 
Geschäftsführer, 
Inhaber, 
Abteilungsleiter, 
Vertriebsleiter, 
Leiter internationa-
ler Projekte, 
Controller,  
Sachbearbeiter 
 
Dauer:  6 Stunden 
 
Referent: 
 
Stephan Mühlbaur 
M. A. 
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Seminar-Thema Nr. 15   

 
ZUGELASSENER AUSFÜHRER UND AEO 
 

  

 
Seit dem 01.01.2008 können Unternehmen den Status des Zuge-
lassenen Wirtschaftsbeteiligten (AEO) beantragen. Der AEO wird 
von der Zollverwaltung als sicherer Zollbeteiligter angesehen und 
genießt eine Reihe von Vorteilen. Es war bislang jedoch jedem 
Zollbeteiligten, also auch Nicht-AEOs möglich, sämtliche Vereinfa-
chungen im Zollrecht in Anspruch zu nehmen. 
 
Durch den neuen Artikel 253c der Zollkodex-DVO muss im Laufe 
des Jahres 2011 jedes Unternehmen, dem das Verfahren des „Zu-
gelassenen Ausführers“ bewilligt wurde, erneut umfangreich darle-
gen, dass auch künftig die Voraussetzungen für die gewährten 
Verfahrensvereinfachungen erfüllt sind. Ist dies nicht der Fall, 
muss die bestehende Bewilligung widerrufen werden. 
 
Die Zollverwaltung verpflichtet die Unternehmen im Zuge dieser 
Neubewertung der ZA-Bewilligungen zum Ausfüllen des sehr auf-
wendigen Fragebogens zur Selbstbewertung, der dem AEO-Antrag 
fast identisch ist. Die Bearbeitungsfristen sind knapp gesetzt und 
bei fehlenden Nachweisen droht der Entzug der Bewilligung als 
„Zugelassener Ausführer“. 
 
Das Seminar soll einerseits über diese wichtigen und einschnei-
denden Neuerungen im Zollrecht informieren. Schwerpunkt bildet 
dann die Darstellung der Vorteile des AEO. 
 
Weiterhin soll die Antragstellung mit ihren umfangreichen Doku-
mentationen (Fragenkatalog) so detailliert beschrieben werden, 
dass die Teilnehmer Aufwand und Nutzen für ihr Unternehmen 
gegenüber stellen können. 
 
Das Seminar wendet sich an alle Unternehmen, die „Zugelassener 
Ausführer“ sind oder die unabhängig davon eine Zertifizierung als 
AEO erwägen. 
 
In dem Seminar werden folgende Punkte behandelt: 
 

1. Überblick über die aktuelle Rechtslage bei vereinfachten 
Zollverfahren 

2. Was ändert sich konkret für den „Zugelassenen Ausführer“ 
3. Detaillierte Darstellung der Vorteile des AEO 
4. Die Bewilligungsvoraussetzungen für den AEO (genaue Er-

läuterung des umfangreichen Fragenkatalogs zur Selbstbe-
wertung für ZA und für AEO) 

5. Das Monitoring-Verfahren für AEO-Bewilligungsinhaber 
(Monitoring-Plan und Prüfungsverfahren) 

6. praktische Tipps für die interne Organisation des Unterneh-
mens (Zollbeauftragter, erforderliche Schulungen etc.) 

 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Seminarziel: 
 
Die Seminarteilneh-
mer erhalten einen 
Überblick, sollen 
Kosten und Nutzen 
der AEO-Zertifizie- 
rung abschätzen 
können 

Zielgruppen: 
 
Geschäftsführer, 
Marketingleiter, 
Vertriebsleiter, 
Exportsach- 
bearbeiter 
 
Dauer:  6 Stunden 
 
Referent: 
 
Dipl.-Finanzwirt 
(FH) 
Mirko Dörry, M.A. 
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Seminar-Thema Nr. 16   

 
ZOLLPRÄFERENZEN BEIM WARENEXPORT 
 

  

Inanspruchnahme von Zollvorteilen durch richtige 
Handhabung von Präferenzen 

  

 
 
 
Wenn deutsche Exporteure im Zeitpunkt der Ausfuhr für ihre Ware 
die richtigen Präferenzpapiere ausstellen, können ihre Kunden im 
Bestimmungsland oft die kompletten Zollgebühren sparen. 
 
Das Warenursprungs- und Präferenzrecht ist jedoch eine komple-
xe Materie und erfordert bereits auf Einkaufsseite eine gezielte 
Vorbereitung (z.B. durch Anforderung von geeigneten Lieferanten-
erklärungen). 
 
In dem Seminar, das vor allem anhand praktischer Fallbeispiele in 
die komplexe Materie einführt, werden folgende Punkte behandelt: 
 
 

1. Zollpräferenzen als wichtige Exportfördermittel 
2. Vertrautmachen der Teilnehmer mit den Präferenzregeln 
3. Die Neuerungen im Präferenzsystem (Überblick) 
4. Die neue Ursprungskumulierungszone Paneuropa-

Mittelmeer 
5. Ermitteln des Präferenzursprungs anhand der jeweiligen 

Abkommen 
6. Selbständige Prüfung, ob Ware präferenzbegünstigt geliefert 

werden kann (Listenbedingungen) 
7. Welche Papiere sind erforderlich und wie sind diese zu 

handhaben? 
8. Warenverkehrsbescheinigung EUR.1 und EUR-MED 
9. Lieferantenerklärungen, Langzeit-Lieferantenerklärung (LE, 

INF.4) und häufigste Fehler hierbei 
10. Ursprungserklärung auf der Rechnung 
11. Vereinfachungen in der Arbeit mit diesen Papieren 
12. Vereinfachtes Verfahren des "Ermächtigten Ausführers" ein-

schließlich der erforderlichen betrieblichen Arbeits- und Or-
ganisationsanweisungen 

  
 
 
Seminarziel: 
 
Die Seminarteil-
nehmer lernen die 
wichtigsten Grund-
lagen des Präfe-
renzrechts kennen. 
Sie erfahren, auf 
welche Weise häu-
fig gemachte Fehler 
und die hieraus 
resultierenden ge-
schäftlichen Misser-
folge vermieden 
werden können. 

 

Zielgruppen: 
 
Geschäftsführer, 
Marketingleiter, 
Vertriebsleiter, 
Exportsach- 
bearbeiter 
 
Dauer:  6 Stunden 
 
Referent: 
 
Dipl.-Finanzwirt 
(FH) 
Mirko Dörry, M.A. 
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Seminar-Thema Nr. 17   

 
ZOLLSEMINAR FÜR EXPORTEINSTEIGER 
 

  

 
Der globale Warenstrom ist trotz der Finanz- und Wirtschaftskrise 
weiterhin enorm. Zugleich unterliegt jede Warenbewegung, die die 
EU-Grenze import- oder exportseitig überschreitet, der Überwa-
chung durch die Zollverwaltung. 
 
Das europäische Zollrecht ist in den letzten Jahren zunehmend 
komplexer geworden. Es bietet aber andererseits denjenigen, die 
sich in dieser schwierigen Materie auskennen, unzählige Erleichte-
rungen und Hilfen bei der Abwicklung internationaler Handelsge-
schäfte. 
 
Das Seminar bietet Neulingen auf diesem Gebiet einen grundsätz-
lichen Überblick über alle mit der Warenbewegung im Zusammen-
hang stehenden zollrechtlichen Erfordernisse. Da seit dem 
01.07.2009 Zollanmeldungen nur noch digital entgegen genom-
men werden, bildet das ATLAS-Verfahren einen wichtigen inhaltli-
chen Schwerpunkt des Seminars. 
 
Anhand praktischer Fälle werden die gängigen Arbeitshilfen bei der 
Zollsachbearbeitung (elektronischer Zolltarif, Marktzugangsdaten-
bank, Internetzollanmeldung u. a.) überblicksartig vorgestellt. 
 
Zur Vorbereitung auf mögliche Zollprüfungen sollen auch die ge-
setzlichen Bestimmungen zur Aufbewahrung der zollrelevanten 
Unterlagen und die Anforderungen einer so genannten digitalen 
Prüfung vorgestellt werden. 
 
Die Teilnahme am Seminar erfordert keinerlei Vorkenntnisse und 
möchte einen ersten Überblick über mögliche spätere Vertiefungen 
aufzeigen, um sich zielgerichtet und effektiv auf die Zollpraxis vor-
zubereiten. 
 
In dem Seminar werden folgende Punkte behandelt: 
 

1. grober Überblick über das europäische Zollrecht 
2. praktische Arbeitshilfen bei der Zollabwicklung 
3. erster Überblick über den elektronischen Zolltarif (EZT) 
4. das ATLAS-Verfahren der Zollverwaltung 
5. Überblick über Exportbeschränkungen („Dual-Use“ etc.) 
6. zollspezifische Anforderungen an die betriebliche  

Buchführung 
7. Aufbewahrungspflichten zollrelevanter Unterlagen 
8. praktische Fälle zur Exportabwicklung 
9. Aufzeigen von Hilfs- und Unterstützungsmöglichkeiten 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Seminarziel: 
 
Die Seminarteil-
nehmer erhalten 
einen Überblick 
über zollrechtliche 
Fragen und Prob-
leme des Waren-
exports. 

 

Zielgruppen: 
 
Geschäftsführer, 
Marketingleiter, 
Vertriebsleiter, 
Exportsach- 
bearbeiter 
 
Dauer:  6 Stunden 
 
Referent: 
 
Dipl.-Finanzwirt 
(FH) 
Mirko Dörry, M.A. 
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Seminar-Thema Nr. 18   

 
ZOLL-IMPORT-ABWICKLUNG 
 

  

Zolltechnische Abwicklung von Importgeschäften   

 
 
 
Der Weg „durch den Zoll“ ist alles andere als einfach.  
 
Das Seminar will einen Überblick über die beim Warenimport in die 
EU zu beachtenden Vorschriften geben, die erforderlichen Unter-
lagen und Dokumente aufzeigen und mögliche Vereinfachungen 
bei der Importverzollung empfehlen. 
 
Anhand praktischer Beispiele sollen die Teilnehmer auf typische 
Fehler bei der Import-Verzollung hingewiesen werden. 
 
In dem Seminar werden folgende Punkte behandelt: 
 
 

1. Der Modernisierte Zollkodex (MZK) und seine Auswirkungen 
auf die Zollverfahren 
 

2. Die Zollanmeldung 
- Die neue summarische Vorabanmeldung 

(ab 01.01.2011) 
- Erstellen einer Zollanmeldung 
- erforderliche Unterlagen (u.a. Präferenzpapiere) 
- unvollständige Zollanmeldung und andere  Vereinfa-

chungsmöglichkeiten 
- Rechte und Pflichten im Zusammenhang mit der Zollbe-

handlung 
- Nutzung des IT-Verfahrens ATLAS  

(Darstellen verschiedener Möglichkeiten) 
 
3. Zollwertfeststellung und Einfuhrabgaben 

- Zollwertermittlung/ - anmeldung 
- Einfuhrumsatzsteuer 

 

  
 
 
Seminarziel: 
 
Die Seminarteil-
nehmer erhalten 
einen Überblick 
über die richtige 
und reibungslose 
Gestaltung von 
Warenimporten in 
die EU. Auf zoll-
rechtliche Vereinfa-
chungsmöglichkei-
ten wird ausdrück-
lich hingewiesen. 

 

Zielgruppen: 
 
Geschäftsführer, 
Marketingleiter, 
Vertriebsleiter, 
Exportsach-  
bearbeiter 
 
Dauer:  6 Stunden 
 
Referent: 
 
Dipl.-Finanzwirt 
(FH) 
Mirko Dörry, M.A. 
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Seminar-Thema Nr. 19   

 
RICHTIG TARIFIEREN 
 

  

Die Einreihung von Waren in den elektronischen 
Zolltarif 

  

 
 
Jede Ware, die in die EU importiert oder aus der EU exportiert 
wird, muss zwingend in den Zolltarif eingereiht werden und eine so 
genannte Codenummer erhalten. Von dieser Codierung der Ware 
hängen alle weiteren zollrechtlichen Maßnahmen ab. Von der Hö-
he der zu zahlenden Zölle über erforderliche Genehmigungen, Li-
zenzen, Ursprungszeugnisse bis hin zu möglichen Verfahrenser-
leichterungen beim Export oder Import der Waren bildet die richti-
ge Codenummer die Voraussetzung für das reibungslose Funktio-
nieren aller Zollformalitäten. 
 
Einer der häufigsten Fehler bei Betriebsprüfungen durch die Zoll-
verwaltung ist jedoch die falsche Einreihung der Waren in den Zoll-
tarif. 
 
Das Seminar soll vor allem anhand praktischer Beispiele grundle-
gende Kenntnisse im Umgang mit dem komplexen Zolltarif vermit-
teln, auf häufige Fehler bei der Einreihung der Waren hinweisen 
und viele Hilfsmöglichkeiten bei der Suche nach der richtigen Co-
denummer für Ihre Waren vorstellen. 
 
In dem Seminar werden folgende Punkte behandelt: 
 
 

1. Der Aufbau des elektronischen Zolltarifs (EZT). 
2. Die Systematik der Wareneinreihung in den Zolltarif. 
3. Der Aufbau der 11-stelligen Codenummer. 
4. Praktische Arbeitserleichterungen und Tarifierungshilfen. 
5. Die „Allgemeinen Vorschriften“ (AV) für die Einreihung jeder 

Ware. 
6. Arbeiten mit den Anmerkungen zu den Abschnitten und 

Kapiteln. 
7. Die „Erläuterungen zur Kombinierten Nomenklatur“ als 

Hilfsmittel bei der Einreihung. 
8. ausführliche Übungsbeispiele zum selbständigen Tarifieren 
9. Das Internet als Hilfsmittel beim Tarifieren (einschließlich 

praktischer Übungen hierzu). 
10. Die verbindliche Zolltarifauskunft (vZTA). 

 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Seminarziel: 
 
Die Seminarteil-
nehmer erhalten 
einen Überblick 
über die richtige  
Einreihung von Wa-
ren in den elektro-
nischen Zolltarif. 

 

Zielgruppen: 
 
Geschäftsführer, 
Marketingleiter, 
Vertriebsleiter, 
Exportsach- 
bearbeiter 
 
Dauer:  6 Stunden 
 
Referent: 
 
Dipl.-Finanzwirt 
(FH) 
Mirko Dörry, M.A. 
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Seminar-Thema Nr. 20 
 

  

RUSSLAND 
Geschäftsbeziehungen erfolgreich managen 
 

  

Spielregeln – Fallstricke - Chancen   

Mit einer Bevölkerung von nahezu 150 Millionen Menschen , einer Fülle 
wichtiger natürlicher Ressourcen und Bodenschätze und einem zum Teil 
sehr gut ausgeprägten technologischem Know-how bietet dieser Markt 
an der Nahtstelle zwischen Asien und Europa ein gigantisches Wirt-
schaftspotential. 
 
16 Jahre nach dem Fall des Eisernen Vorhangs zeichnet sich eine deut-
liche Stabilisierung  der politischen Situation in diesen Ländern ab. Die 
Reformprozesse greifen und zeigen erste positive Resultate. Die Aner-
kennung des Status der Marktwirtschaft für Russland durch die Europäi-
sche Union ist ein Beweis für den Fortschritt der wirtschaftlichen Zu-
sammenarbeit. 
 
Der Nachholbedarf  an Konsumgütern ist weiterhin ungebrochen. Not-
wendig gewordene Modernisierungen in einheimischen Betrieben lassen 
die Nachfrage nach Maschinenbauprodukten und Know-how stark an-
steigen. Aber auch Umweltprodukte, Dienstleistungen u. a. bieten insbe-
sondere für Anbieter aus Deutschland interessante Absatzchancen. 
 
Deutsche Unternehmen genießen als Geschäfts- und Kooperationspart-
ner einen guten Ruf und können daher von dem wirtschaftlichen Auf-
schwung Russlands in besonderem Maße profitieren. 
 
In diesem Seminar werden die Besonderheiten des russischen Mark-
tes ebenso dargestellt wie die Rahmenbedingungen in den Bereichen 
Vertrieb und Marketing, Vertragsgestaltung sowie die vorhandenen För-
derprogramme, die beim Aufbau von Geschäften von deutschen Expor-
teuren und Investoren genutzt werden können. 
 
Im Einzelnen beschäftigt sich das Seminar mit folgenden Themen: 
 

·  Aktuelle Situation in Russland 
·  Geschäftliche Rahmenbedingungen  (Standortvor- und -

nachteile) 
·  Alternative Geschäftsmöglichkeiten 
·  Risikoüberlegungen  (politisches/wirtschaftliches Risiko) 
·  Absicherung von Geschäftsrisiken (Auskünfte, Kreditversiche-

rung, Vorauskasse, Akkreditiv, Wechselgeschäfte) 
·  Rechtsprobleme  (Gültigkeit der AGB, Rechtswahl, Gerichts-

stand, Schiedsgerichtsbarkeit, Eigentumsvorbehalt, ECE-
Lieferbedingungen) 

·  Systematische Markterschließung  
·  Mögliche Gestaltungsformen für den Vertrieb  
·  Akquisition geeigneter Vertriebspartner (Händler, Handelsvertre-

ter) 
·  Rahmenbedingungen und Risiken einer Lohnproduktion (Lohn-

kosten, Qualität, Know-how-Klau, Produktivität, Termintreue, Si-
cherheiten) 

·  Voraussetzungen zur Gründung einer eigenen Gesellschaft   
·  Geschäftsgepflogenheiten, Mentalität  

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Seminarziel: 
 
Die Seminarteil-
nehmer erfahren 
anhand praktischer 
Beispiele, auf wel-
che Weise sie die 
Geschäftschancen 
in Russland nutzen 
können. 

 
Zielgruppen: 
 
Geschäftsführer,  
Marketingleiter,  
Vertriebsleiter,  
Exportsachbearbei-
ter 
 
Dauer:  6 Stunden 
 
Referent/-in: 
 
Dipl.-Wirtsch.-Ing. 
Hatto Brenner oder 
Dipl.-Betriebswirtin 
Antonia Hennig 
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Seminar-Thema Nr. 21 
 

  

ERFOLGREICH KOMMUNIZIEREN MIT  
GESCHÄFTSPARTNERN IM IRAN 
 

  

   

 
 
Iran ist seit Jahrzehnten einer der wichtigsten Märkte für deutsche 
Exportprodukte im Mittleren Osten. Ungeachtet des schwelenden 
Konflikts zwischen Iran und der internationalen Gemeinschaft, gel-
ten deutsche Unternehmen hier als zuverlässige Geschäftspartner. 
Das „Made in Germany“ genießt weiterhin einen exzellenten Ruf 
und die Nachfrage nach deutschen Investitions- und Konsumgü-
tern hält ungebrochen an. Zunehmend sind auch innovative Lö-
sungen im Bereich des Umweltschutzes, des Gesundheitswesens, 
der Abfallwirtschaft sowie der Informations- und Kommunikations-
technologie von besonderem Interesse für iranische Geschäfts-
partner. 
 
 
Inhalte des Seminars: 
 
 

�  Der Umgang mit unterschiedlichen Kulturstandards im  
Geschäftsleben 
·  Deutsche und persische Kulturstandards 
·  Die beiden Wurzeln der persischen Kultur 

�  Das schiitische Weltbild als Grundlage von Wirtscha ft 
und Gesellschaft 

�  Geschäftsbeziehungen aufbauen und konsolidieren 
·  Die richtigen Netzwerke aufbauen 
·  Entscheidungsträger erkennen und überzeugen 
·  Kommunikationsmuster 

�  Verhandlungsführung von A bis Z 
�  Geschäftsalltag im Iran 

·  Iranische Firmenstrukturen 
·  Management im Iran 
·  Führungskompetenz 
·  Machtstrukturen in iranischen Unternehmen 
·  Rolle der Bonyads 
·  Umgang mit Behörden 
·  Zeitmanagement 
·  Meetings 
·  Konflikte erkennen und lösen 

�  Kundenbindung 
�  Do’s & Don’ts  

  
 
 
 
 
 
 
Seminarziel: 
 
Für den geschäftli-
chen Erfolg sind 
nicht nur Wirt-
schaftsdaten ent-
scheidend, sondern 
vor allem die 
Kenntnis der persi-
schen Geschäfts-
kultur mit ihren 
spezifisch kulturel-
len Rahmenbedin-
gungen. Diese 
werden in unserem 
Seminar fundiert 
vermittelt. 

 
Zielgruppen: 
 
Fach- und Füh-
rungskräfte aller 
Branchen, die Kon-
takte zu iranischen 
Geschäftspartnern 
auf-/ausbauen 
möchten. 
 
Dauer:  6 Stunden 
 
Referent: 
 
Michael Gorges 
M.A. 
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Seminar-Thema Nr. 22 
 

  

CHINA ODER INDIEN?   

   

Vergleich der beiden Booming Champions    

 
China  beeindruckt mit einem Wachstum von +9,6%  
Indien  beeindruckt mit +8,6% Wachstum 
 
Beide sind die weltweit am stärksten expandierenden Volkswirt-
schaften. 
Beide investieren in Deutschland. 
Beide Länder empfehlen sich als große Absatzmärkte und als Lie-
feranten. Wo sind die Unterschiede? Welches Land ist für Sie 
geeignet?  
 
Praxisbeispiele helfen Ihnen bei der Entscheidung.   
 
1. Indien  

�  „Dienstleister für die Welt“ und günstiger Lieferant  
�  Demokratie mit englischer Amtssprache und Rechtssystem  

 
2. China 

�  „Werkbank der Welt“ strebt nach Hightech und Dienstleis-
tung 

�  Ein-Parteienstaat, chinesische Amtssprache, Rechtsdefizite  
 
3. Markteintritt:  
·  Gefragte Produkte 
·  Produktanpassung: So erzielten Unternehmen Erfolg  
·  Messen, Marketing und Service: So gewinnen Sie Kunden  
·  Vertriebsaufbau: So geht’s für verschiedene Branchen und  

Produkte  
·  Know-how: So wehren Sie sich gegen Plagiate  
·  Einkauf: So erhalten Sie pünktlich die vereinbarte Qualität 
 
4. Vor Ort agieren: 
·  Nachhaltige Geschäftsbeziehungen aufbauen 
·  Wirkungsvoll präsentieren 
·  Hierarchie und Harmonie nutzen  
·  Hilfreiche Kommunikationstechniken anwenden 
·  Sicher verhandeln und Verträge abschließen  
·  Mitarbeiter anwerben, aussuchen, schulen und halten  
·  Kollegen verstehen und anleiten 
 
5. Fazit: Erfolg in China oder Indien 
�  Do`s & Don’ts 
�  Lessons Learned 
 
Methoden:   Trainerinput, Praxisbeispiele, Diskussion, 
  kurzweilige Impulsübungen 

  
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
Seminarziel: 
 
Erfolg in China 
und/oder Indien 
durch Lernen aus 
der Praxis. 

 
Zielgruppen: 
 
Geschäftsführer,  
Leiter Vertrieb, 
Einkauf, Personal, 
Marketing. 
Expats, Techniker, 
Sachbearbeiter 
 
Dauer:  6 Stunden 
 
Referentin: 
 
Brigitte Granier 
M.A. 
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Seminar-Thema Nr. 23 
 

  

CHINA: ERFOLG IM BUSINESS: SO GEHT’S   

   

Bei Vertrieb, Einkauf, Produktion     

 
China imponiert mit +9,6% Wachstum 
Deutsche Exporte stiegen um +50%, deutsche Einfuhren um 
+38 % 
Stark gefragt sind innovative Produkte und Dienstleistungen für 
Lebensqualität, Prestige, Umweltschutz und effizienten Ressour-
ceneinsatz, Produktivitätssteigerung sowie soziale Sicherheit. 
Als Sourcing-Markt für Zulieferungen ist China gefragt und gefürch-
tet.  
 
Wie können Sie erfolgreich Geschäfte tätigen mit China?  
Lernen Sie aus Fallbeispielen erfolgreicher Unternehmen.  
 
1. Aktuelle Situation in China  
�  Stärken und Schwächen, Ihre Chancen 
�  China erobert die Welt?  
�  Bedarf in vielen Branchen  
 
2. Business mit China 
�  Messen und Marketing: So gewinnen Sie Kunden 
�  Vertriebspartner: Akquise, Kooperation, Führung 
�  Vertriebsaufbau: maßgeschneidert für verschiedene Branchen 
�  Vertragsgestaltung: sicher formulieren, Fallen vermeiden 
�  Zahlung: So kommen Sie an Ihr Geld 
�  Know-how: So wehren Sie sich gegen Plagiate 
�  Einkauf: So erhalten Sie pünktlich die vereinbarte Qualität 
 
3. Persönliche Begegnungen 
�  „Gesicht“ wahren 
�  Hierarchie, Personenfokus, Gruppenmentalität beachten 
�  Wirkungsvoll präsentieren  
�  Erfolgreich kommunizieren  
�  Sicher verhandeln  
 
4. Vor Ort 
�  Die richtige Rechtsform für Ihr Unternehmen  
�  neues Arbeitsrecht nutzen, Jobhopping erschweren  
�  chinesische Mitarbeiter und Kollegen führen 
�  Gesellschaftliche Umgangsformen beachten  
 
5. Fazit: Erfolg in China  
�  Do`s & Don’ts 
�  Lessons Learned 
 
 
Methoden:   Trainerinput, Praxisbeispiele, Diskussion, 
  kurzweilige Impulsübungen 

  
 

 
 

 
 

 
Seminarziel: 
 
Erfolg in China 
durch Lernen  
aus Praxisbeispie-
len. 
 
Zielgruppen: 
 
Geschäftsführer,  
Vertriebsleiter 
Marketingleiter, 
Personalleiter, 
Techniker, 
Expats, 
Sachbearbeiter 
 
Dauer:  6 Stunden 
 
Referentin: 
 
Brigitte Granier 
M.A. 
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Seminar-Thema Nr. 24 
 

  

INDIEN: ERFOLG IM BUSINESS: SO GEHT’S   

   

Bei Vertrieb, Einkauf, Produktion     

 
Indien dynamisch 

·  4. größte Volkswirtschaft der Welt, kaufkraftbereinigt 
·  weltweit am stärksten expandierende Volkswirtschaft nach China 
·  +8,6% Wirtschaftswachstum in 2010 
·  +11% Exportsteigerung aus BRD nach Indien 
·  hoher Nachholbedarf bei Infrastruktur, Industrie und Konsum  

 
Indien hat  

·  Englisch als Amts- und Wirtschaftssprache 
·  Demokratie, die funktioniert. Rechtssystem, das Schutz bietet 
·  Breite Basis qualifizierter Fachkräfte zu günstigen Gehältern 

 
Lernen Sie aus Fallbeispielen erfolgreicher Unternehmen. 
 
1. Aktuelle Situation Indiens 
·  Stärken und Schwächen, Krise und Konjunkturpakete 
·  Ihre Chance: Bedarf in Infrastruktur, Verkehr, Umwelt,  

Produktion… 
 
2. Kontinent des Multikulti 
·  Vielfalt der Bundesstaaten, Sprachen, Ethnien, Religionen  
·  Wirtschaftsstandorte, Teilmärkte, Kundensegmente 
·  Strukturen in Gesellschaft (Kasten), Wirtschaft und Behörden 
 

3. Markteintritt: Praxisbeispiele erfolgreicher Unte rnehmen 
·  Produktanpassung bringt Erfolg 
·  Messen und Marketing: So gewinnen Sie Kunden 
·  Vertriebspartner: Akquise, Kooperation, Führung 
·  Vertriebsaufbau: So geht’s für verschiedene Branchen und Produkte 
·  Vertragsgestaltung: sicher formulieren, Fallen vermeiden 
·  Einkauf: So erhalten Sie pünktlich die vereinbarte Qualität 
 
4. Reise nach Indien: Partner, Kollegen und Mitarbe iter  
    überzeugen 
·  Kulturschock vermeiden  
·  Hierarchie, Harmonie, Beziehungsorientierung beachten 
·  Präsentationen wirkungsvoll gestalten  
·  Time Management: Zeitplanung und Zeitgefühl 
·  Ja" sagen sie immer, aber…“: Kommunikation sicher gestalten  
·  „no problem“: Zusagen, Ausreden, Lob, Kritik, Konfliktmanagement 
·  Sicher bei Verhandlungen und Verträgen 
 
5. Fazit:  
·  Dos & Don’ts 
·  Lessons Learned 
 
Methoden:   Trainerinput, Praxisbeispiele, Diskussion, 
  kurzweilige Impulsübungen 

  
 
 
 

 
 

 
 

 
 
Seminarziel: 
 
Erfolg in Indien 
durch Lernen  
aus der Praxis. 
 
Zielgruppen: 
 
Geschäftsführer,  
Leiter Vertrieb,  
Einkauf, Personal, 
Marketing. 
Expats, Techniker, 
Sachbearbeiter 
 
Dauer:  6 Stunden 
 
Referentin: 
 
Brigitte Granier 
M.A. 
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Seminar-Thema Nr. 25 
 

  

„Deutsche auf Fettnäpfchenralley im Ausland? 
– Machen Sie es besser!“ 

  

Interkulturelle Vorbereitung für Auslandseinsätze   
 
 
Im Ausland sind Selbstverständlichkeiten nicht mehr selbstver-
ständlich. Sie merken „Deutsche sind anders. Andere Kulturen 
auch“.  
 
 
Angebot: 
�  Lernen Sie im Vorfeld, sich und Andere mit neuen Augen zu 

sehen  
�  Lernen Sie über Ihre kulturellen „Strickmuster“ und die Anderer  
�  Wechseln Sie die Perspektive, werden Sie gelassen 
�  Nutzen Sie dies für einen bereichernden Auslandsaufenthalt  
 
 
 
Behandelte Themen mit vielen Übungen: 
·  Was denkt man in anderen Ländern über Deutsche? 
·  Selbstbild – Fremdbild  
·  Eine Welt – Viele Kulturen 
·  Kulturangleichung im Globalen Dorf?  
·  Cultural Awareness 
·  Eisbergmodell von Kultur 
·  Wahrnehmung: Jeder sieht das Gleiche? 
·  Individuum <> Gruppengesellschaften 
·  Sachfokus <> Personenfokus  
·  Zeitmanagement  
·  Hierarchie und Harmonie  
·  Kommunikation: direkt und indirekt 
·  Ehrlichkeit <> Harmonie 
·  Lob und Kritik 
·  Konfliktmanagement  
·  unbewusste Höflichkeitsideale  
·  Körpersprache 
 
 
Fazit:  
·  Lessons learned  
·  Perspektivenwechsel 
·  Gelassenheit 
 
 

  
 

 
 
 

 
 
 
 
Seminarziel: 
Mentale 
Vor/Nachbereitung 
eines Aufenthalts 
im Ausland. 

 
Zielgruppen: 
Geschäftsführer,  
Leiter Vertrieb,  
Einkauf, Personal, 
Marketing. 
Expats, Techniker, 
Sachbearbeiter 
 
Dauer:  6 Stunden 
 
Referentin: 

 Brigitte Granier  
 M.A. 
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Seminar-Thema Nr. 26 
 

  

INTERKULTURELLE KOMMUNIKATION IN ASIEN 
 

  

   

 
Die Region Asien als Kultur- und Wirtschaftsraum gewinnt seit ei-
nem Jahrzehnt zusehends an politischer Stärke und wirtschaftli-
cher Bedeutung. Neben dem rasant ansteigendem Wirtschafts-
wachstum stehen kulturelle Traditionen und Mentalitäten, die für 
europäische Unternehmen erhebliche Risiken bergen. Obwohl sich 
gerade für deutsche Unternehmen sehr gute Möglichkeiten für er-
folgreiche Geschäfte bieten, scheitern viele Verhandlungen an kul-
turellen Missverständnissen. Bevor Sie wichtige Verhandlungsge-
spräche führen, ist es empfehlenswert, sich mit den Besonderhei-
ten in der Kommunikation auseinanderzusetzen.  
 
 
 
 
 
Inhalte: 
 

·  Von chinesischen Drachen, Tigerstaaten und indischen 
Löwen  
 

·  Typische Verhaltensweisen und Denkmuster 
 

·  Kommunikation und Kulturdimensionen 
 

·  Managementkultur und Mitarbeiter 
 

·  Verhandlungsführung und Macht 
 

·  Asiatisches Zeitmanagement   
 

·  Konfliktmanagement und Harmonie 
 

·  Do’s & Don’ts im Umgang mit asiatischen Geschäftspart-
nern 
 

·  Lessons learned 
 
 
 
 
Methoden: 
Fallstudien und Critical Incidents, Diskussion, Gruppenarbeit 
 

 

  
Seminarziel: 
 
Das Training vermit-
telt einen Überblick 
über kulturelle Unter-
schiede in den Denk- 
und Verhaltensmus-
tern Ihrer asiatischen 
Geschäftspartner. 
Sie lernen in diesem 
interaktiven Training, 
wie Sie asiatische 
Verhaltensweisen in 
Arbeits- und Alltags-
situationen richtig 
verstehen und ein-
ordnen, wie Sie Ihre 
eigenen Absichten 
erfolgreich planen 
und umsetzen und 
wie Sie interkulturelle 
Konfliktfelder erken-
nen und damit kon-
struktiv umgehen 
können. 
 
Zielgruppen: 
 
Fach- und Führungs-
kräfte, die auf ihren 
Einsatz in einem asi-
atischen Land vorbe-
reitet werden oder zu 
asiatischen Ge-
schäftspartnern Kon-
takte aufbauen 
möchten. 
 
 
Dauer:  6 Stunden 
 
Referent: 
 
Michael Gorges 
M.A. 
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Seminar-Thema Nr. 27 
 

  

VERHANDELN IM AUSLAND   

   
·  warum Verkaufsverhandlungen mit ausländischen 

Gesprächspartnern oftmals scheitern 

·  wie Sie internationale Verhandlungen effektiver 
führen 

  

 
Internationale Verhandlungen mit Kunden oder Geschäftspartnern 
bringen besondere Schwierigkeiten und Risiken mit sich. Dabei 
erschwert nicht nur das Ausweichen auf eine gemeinsame Fremd-
sprache den direkten Dialog mit Gesprächspartnern im Auslands-
geschäft erheblich.  
 
Unterschiedliche Zielsetzungen und Verhandlungstaktiken kompli-
zieren die Kommunikation im internationalen Geschäft genauso 
wie andere Wertvorstellungen und Sitten des ausländischen Ge-
sprächspartners. Das gilt für Verkaufsverhandlungen genauso wie 
für Verhandlungen mit Vertriebspartnern oder im Aufbau von in-
ternationalen Kooperationen. 
 
Typische Situationen: 
 

·  Die Verhandlungen mit einem Geschäftspartner im Ausland 
sind bei scheinbar gegensätzlichen Standpunkten festge-
fahren. Ihr Gesprächspartner beharrt auf seiner Position 
und zeigt keinerlei Kooperations- oder Kompromissbereit-
schaft. 

·  Ein Auslandskunde legt ein völlig unerwartetes oder irratio-
nales Verhalten an den Tag oder stellt unmögliche Forde-
rungen. 

·  Ihr Kunde verhandelt hart und unnachgiebig und Ihre eige-
nen Interessen werden nicht gebührend berücksichtigt. 

·  Ein Geschäftspartner zeigt keinerlei Verständnis für eine 
besondere Situation.  

·  Die Kommunikation mit einem Kunden oder Geschäftspart-
ner verläuft ineffektiv und ohne sichtbares Ergebnis. 

·  Im Umgang mit einem Geschäftspartner entstehen andau-
ernd Missverständnisse und man redet aneinander vorbei. 
Es dauert eine Ewigkeit bis ein Ergebnis erzielt wird. 

·  Die Umsätze in einem einzelnen Auslandsmarkt liegen oh-
ne ersichtlichen Grund weit unter dem Soll. Ihr Auslands-
vertrieb hat Schwierigkeiten, Ihre Produkte zu verkaufen, 
während die Konkurrenz offenbar gute Geschäfte macht. 

 
Im Seminar wird auf Ursachen und Konsequenzen der Problema-
tik eingegangen und ein praxiserprobtes Konzept für effektive 
Verhandlungsführung und zur Vermeidung der versteckten Fallen 
im internationalen Geschäft dargestellt.  

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Seminarziel: 
 
Die Seminarteil-
nehmer erfahren 
anhand praktischer 
Situationen, wie 
sich internationale 
Verhandlungen er-
folgreicher führen 
lassen. 

 
Zielgruppen: 
 
Geschäftsführer,  
Exportleiter,  
Vertriebsleiter,  
Mitarbeiter 
Auslandsvertrieb 
 
Dauer:  6 Stunden 
 
Referent: 
 
Dipl.-BW (FH) 
Bernd F. Meyer 
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AWI-REFERENTEN 
 
 
 
Hatto Brenner, 
 
Dipl.-Wirtsch.-Ing., geschäftsführender Gesellschafter der AWI 
Hatto Brenner & Co. GmbH, langjährige Erfahrung in leitenden Po-
sitionen international tätiger Unternehmen sowie selbständiger Ex-
portberater. Eigene Beratungsbüros in ca. 40 Ländern. Präsident 
der UDU (Union Deutscher Unternehmensberater), Präsident der 
EUMU (Europäische Union Mittelständischer Unternehmen), Autor 
und Herausgeber verschiedener praxisbezogener Fachbücher und 
Fachbeiträge zum Thema „Exportmarketing“.  
 
 
 
Mirko Dörry, 
 
Magister-Abschluss in Philosophie und Psychologie, Dipl.-
Finanzwirt (Zoll), langjähriger Betriebsprüfer und Lehrender in der 
Bundeszollverwaltung. Jetzt als freier Dozent und Berater tätig; 
spezialisiert auf Beratungen, Seminare und Schulungen rund um 
das komplette Zoll- und Außenwirtschaftsrecht (Schwerpunkte: 
Digitale Betriebsprüfungen, Tarifierung von Waren, Präferenzen, 
Im- und Export-Zollabwicklung, Incoterms). 
 
 
 
Michael Gorges,  
 
M.A., nach seinem Studium der Ethnologie und der Islamwissen-
schaft war Herr Gorges lange Zeit in einem iranischen Unterneh-
men in leitender Funktion tätig. Er verfügt über umfangreiche Er-
fahrungen im Nahen Osten, schwerpunktmäßig im Iran, die er als 
Managementcoach für deutsche und iranische Unternehmen sowie 
als Referent von praxisbezogenen Seminaren vermittelt. Zahlrei-
che, teilweise längere Auslandsaufenthalte im Nahen Osten. Vor-
träge im In- und Ausland sowie Fachpublikationen zu Iran („Län-
derbericht Iran“, „Geschäftserfolg im Iran, Verhandeln, Arbeiten 
und Führen in der persischen Geschäftskultur“ u. a.). 
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Brigitte Granier,  
 
M.A. Inhaberin von IS C&C International Service, Coach & Consul-
tant, Unternehmensberaterin von Baoshan/Shanghai, Fachfrau für 
Internationalen Handel, Studium Japanologie/Indologie. Lehrerfah-
rung als Assistentin an der Japanologie der Universität Erlangen-
Nürnberg; Exporterfahrung als Leiterin des Asien-Exports eines 
mittelständischen Global Players. Langjährige Erfahrung in der 
Asienberatung für Marketing, Vertrieb, Kooperationen, Messen, 
Durchführung internationaler Projekte und Kooperationsbörsen in 
Asien. Herausgabe des „Business Guide China“ in 2. Auflage und 
Autorin zahlreicher praxisbezogener Fachbeiträge im Bereich 
„Asien – Wirtschaft und Mentalität“.  
 
 
 
Antonia Hennig, 
 
Dipl.-Betriebswirtin, ist zertifizierte Exportmanagerin und Fachex-
pertin für Osteuropa. Die gebürtige Russin hat bereits an mehreren 
Projekten zum Aufbau internationaler Geschäftsaktivitäten in Mit-
tel- und Osteuropa mitgewirkt. Zuvor war sie im Bereich der Auto-
matisierungs- bzw. Medizintechnik bei der Siemens AG beschäf-
tigt. 
 
 
 
Heinz-Dieter Kämper 
 
Bankfachwirt, langjährige Verantwortung im internationalen Bank-
geschäft bei der Analyse von Unternehmen und Märkten sowie 
Finanzierung von Importen/Exporten, grenzüberschreitenden Lie-
ferketten und Auslands-Projektgesellschaften. Selbständiger Bera-
ter in Unternehmen für risikobewusste Gestaltung und wirtschaftli-
che Abwicklung internationaler Produktions- und Lieferbeziehun-
gen. Prüfer und Dozent bei der IHK München und Oberbayern. 
Vorträge und praxisbezogene Seminare im Ausland bei Wirt-
schafts- und Fachkonferenzen sowie Ministerien, Verbänden, Un-
ternehmen und Bildungseinrichtungen. Artikel für die internationale 
Fachpresse. 
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Bernd F. Meyer, 
 
Dipl.-Betriebswirt, Inhaber der BFMEYER international marketing 
interculturel, Unternehmensberatung für Marketing, Vertrieb und 
Export, langjährige Erfahrung als Berater und Trainer in Führungs-
positionen und internationalen Projekten. Internationale Schwer-
punkte: Westeuropa und Südamerika. 
 
 
 
Stephan Mühlbaur, 
 
M.A., Fachautor und Inhaber des Redaktionsbüros für Wirtschaft 
und Medien in Simmelsdorf bei Nürnberg. Nach einem Politik- und 
Wirtschaftsstudium an der Universität Freiburg im Breisgau be-
gann Stephan Mühlbaur seine berufliche Laufbahn als Referent an 
Weiterbildungsinstituten. Anschließend arbeitete er bei verschie-
denen Medien, zuletzt mehrere Jahre in verantwortlicher Position 
bei einem Magazin für die deutsche Exportwirtschaft. Diese Tätig-
keiten führten ihn auch immer wieder ins Ausland. Erfahrener Au-
tor von Fachbeiträgen in Büchern, Zeitschriften und Lexika. Im 
Sommersemester 2005 Lehrauftrag an der Fachhochschule Darm-
stadt/Dieburg zum Thema Projektmanagement.  
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REFERENZLISTE 
 
 
 
Veranstalter von AWI-Seminaren und –Lehrgängen im 
Bereich "Außenwirtschaft" 
 
 
 
Banken: 
 
 

Augusta Bank, Augsburg 
Bayerische Landesbank, München 
Deutsche Bank, Frankfurt 
Deutsche Bank, Mainz 
Deutsche Bank Mannheim 
Deutsche Bank, Koblenz 
Deutscher Sparkassenverlag, Stuttgart 
Genossenschaftsbank Unterallgäu, Bad Wörishofen 
Geno-Bank, Stuttgart 
Gewerbebank Ansbach 

 Kreissparkasse Göppingen 
Oberschlesische Sparkasse, Niesky  
Sparkasse Bad Neustadt 
Sparkasse Bad Oeynhausen 
Sparkasse Bad Reichenhall 
Sparkasse Bonn 
Sparkasse Essen 
Sparkasse Günzburg 
Sparkasse Hannover 
Sparkasse Heilbronn 
Sparkasse Köln 
Sparkasse Wetterau, Friedberg 
Sparkasse Wunsiedel  
Stadt- und Kreissparkasse Nürnberg 
Stuttgarter Bank AG, Stuttgart 
Ulmer Volksbank, Ulm 
Volksbank Esslingen 
Volksbank Lingen 

 Volksbank Nürtingen 
 Volksbank Reutlingen 
 VR Bank Herrsching 
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Firmen: 
 

ABB Deutschland, Halle 
Amann & Söhne, Bönnigheim 
Atlas Copco Energie, Köln 
AT & T, Nürnberg 
Böhl, Rosenthal 
Bruker AKS GmbH, Karlsruhe 
Corning, Kaiserslautern 
Dango & Dienenthal, Siegen 
Dt. Telekom AG, München 
Dresden Papier, Dresden 
EADS, Augsburg 
Elcoteq, Offenburg 
Fischer, Burgkunstadt 
Flanschenwerk Bebitz, Bebitz 
Gabor Shoes, Rosenheim 
German Healthcare, Erlangen 
GNS, Essen 
Grimme, Damme 
Holzabsatzfonds, Bonn 
Husky Inject., Luxemburg 
IBC Solar, Bad Staffelstein 
Indexport, Bozen 
Jena-Optronik, Jena 
Kleindienst Datentechnik, Augsburg 
König + Co., Netphen 
KSB AG, Halle 
Madeira, Freiburg 
Maquet, Rastatt 
Mark IV, Rastatt 
Medi, Bayreuth 
Merz, Lich 
MHT, Hochheim 
MKM Mansfelder, Hettstedt 
Mogensen, Wedel 
Novokeram, Krumbach 
Pascoe, Gießen 
Pauli Biskuit, Dessau 
Peene Werkstätten, Demmin 
Pfeifer, Memmingen 
Philips, Nürnberg  
Pitton, Kirchhain 
Plan Optik, Elsoff 
Polyrack, Straubenhardt 
Prebena, Schotten 
Renk, Augsburg 
RMG, Kassel 
Schenker Deutschland GmbH, Coburg/Nürnberg 
Schott, Mainz 
Salzgitter Mannesmann Line Pipe, Siegen 
Siemens, Hannover 
SMS Siemag AG, Hilchenbach 
Somatex, Teltow 
SKET, Magdeburg 
Team Engineering AG, Zürich 
Techno Alpin, Bozen 
TRUMPF, Ditzingen 
Vacuumschmelze, Hanau 
Zahna Fliesen, Zahna 
Zeiss, Jena 
Zwick GmbH & Co. KG, Ulm 
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Verbände/Wirtschaftsinstitutionen : 
 
 

·  Arbeitsgemeinschaft selbständiger Unternehmer (ASU), Nürnberg,  
Oberhaching 

·  Bundesverband der Bilanzbuchhalter und Contoller e.V., Bischofsheim 
·  Bundesverband Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik e.V., Hannover 
·  Bundesverband mittelständische Wirtschaft (BVMW), Berlin 
·  Carl Duisburg Centren mbH, Köln 
·  Deutsch-Amerikanische Gesellschaft Westmittelfranken e.V., Ansbach 
·  Europäische Union Mittelständischer Unternehmen (EUMU), Mün-

chen/Brüssel 
·  European Consultant Unit (E.C.U.), Starnberg 
·  Gesamtverband der deutschen Textilindustrie, Eschborn 
·  Gesellschaft für Technik und Wirtschaft e.V., Dortmund 
·  Gesellschaft zur Förderung der Wirtschaft im Landkreis Traunstein 
·  Gründerzentrum Grimmenthal, Grimmenthal 
·  Lehrinstitut der Holzwirtschaft und Kunststofftechnik, Rosenheim 
·  Rationalisierungskuratorium der deutschen Wirtschaft e.V. (RKW), Mün-

chen, Nürnberg, Frankfurt 
·  Union Mittelständischer Unternehmer e.V. (UMU), München 
·  Verband der Deutschen Dental-Industrie e.V. (VDDI), Köln 
·  Verband der Deutschen Säge und Holzindustrie,  
·  Wirtschaftsförderungsinstitut, Bozen 
·  Wirtschaftsjunioren Coburg, Nürnberg, Erlangen, Ansbach, Offenburg 
·  Wirtschaftsverband der deutschen Kautschukindustrie e.V., Frankfurt 
·  Zentralverband medizinisch-technischer Fachhändler, Hersteller, 

Dienstleister und Berater e.V., Köln 
·  Zentralvereinigung deutscher Handelsvertreter und Handelsmakler, Ess-

lingen, Würzburg 
 
·  Alt hilft jung Bayern e.V., Zwiesel 
·  Bauzentrum München 
·  Bayerisches Staatsministerium für Wirtschaft, Infrastruktur, 

Verkehr und Technologie, München 
·  Bayerisches Zentrum für Ost-West-Managementtraining, München 
·  Deutsche Verkaufsleiterschule, München 
·  Direkt Marketing Center der Deutschen Post AG, München 
·  Exportberatungsstelle des Bayerischen Handwerks, Nürnberg 
·  Hessische Landesentwicklungsgesellschaft, Wiesbaden 
·  Internationales Rottacher Wirtschaftsforum, Rottach-Egern 
·  Landesgewerbeanstalt (LGA/TÜV), Nürnberg 
·  Management Akademie, München 
·  Marketinggesellschaft der niedersächsischen Land- und Ernährungswirt-

schaft e.V., Hannover 
·  Ostbayerisches Technologie-Transfer-Institut e.V., Regensburg 
·  Osteuropa Agentur, Hildesheim 
·  Ost-West-Wirtschaftsclub e.V., München 

 
 
Universitäten/Fachhochschulen: 
 
 

·  DAVW Deutsche Akademie für Verwaltung und Wirtschaft Hannover 
·  Fachhochschule Nürnberg 
·  Fachhochschule Rosenheim 
·  Leuphana Universität Lüneburg 
·  Universität Bamberg 
·  Universität Nürnberg 
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Seminaranbieter 
 

·  ASB Management-Zentrum-Heidelberg e.V. 
·  BMS Business Marketing Service, Wuppertal 
·  Forum Institut für Management, Heidelberg 
·  Grundig Akademie, Nürnberg 
·  Holzfachschule Bad Wildungen 
·  Inwent Internationale Weiterbildung und Entwicklung, Hannover 
·  Management Circle, Eschborn 
·  RubiCon, Hannover 
·  Rudolf Haufe Verlag, Freiburg 
·  Tangens Wirtschaftsakademie, Torgau 
·  ÜBZO Überbetriebliches Bildungszentrum in Ostbayern, Weiherhammer 
·  Wirtschaftsakademie, Kiel 

 
Handwerkskammern in: 
 

·  Bayreuth 
·  Cottbus 
·  Hildesheim 
·  Karlsruhe 
·  Nürnberg 
·  München 
·  Trier 

 

 
Industrie- und Handelskammern  in: 
 

 

·  Aschaffenburg 
·  Augsburg 
·  Bayreuth  
·  Berlin 
·  Bielefeld 
·  Bonn 
·  Bozen 
·  Braunschweig 
·  Chemnitz 
·  Coburg 
·  Cottbus 
·  Darmstadt 
·  Detmold 
·  Dresden 
·  Emden 
·  Erfurt 
·  Eschwege 
·  Frankfurt/Main 
·  Frankfurt/Oder 
·  Freudenstadt 
·  Friedberg 
·  Fulda 
·  Gera 
·  Giessen 
·  Gummersbach 
·  Hagen  
·  Halle-Dessau 
·  Hanau 
·  Hannover-Hildesheim 
·  Heilbronn  
·  Karlsruhe 
·  Kassel 
·  Koblenz 

 

·  Köln 
·  Lahr 
·  Leipzig 
·  Limburg 
·  Lindau 
·  Linz 
·  Lippstadt 
·  Ludwigshafen 
·  Lübeck 
·  Lüneburg 
·  Magdeburg 
·  Mainz 
·  Marburg 
·  München 
·  Münster 
·  Nürnberg 
·  Offenbach 
·  Oldenburg 
·  Osnabrück 
·  Passau 
·  Pforzheim 
·  Potsdam 
·  Regensburg 
·  Rostock 
·  Siegen 
·  Stade 
·  Stuttgart 
·  Suhl 
·  Waldshut-Tiengen 
·  Wetzlar 
·  Wiesbaden 
·  Würzburg 
·  Wuppertal 
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Wirtschaftsförderungsgesellschaften  in: 
 

 

·  Altenkirchen 
·  Aschersleben 
·  Banja Luka 
·  Belgrad 
·  Budapest 
·  Charkow 
·  Diepholz 
·  Eger 
·  Hameln 
·  Hoya/Weser 
·  Liberec 
·  Ljubljana 
·  Lissabon 
·  Lübeck 
·  Malta 
·  Neuss 
·  Nienburg/Weser 
·  Oldenburg 

 

·  Osterode 
·  Porto 
·  Prag 
·  Pristina 
·  Sarajevo 
·  Sofia 
·  Székesfehérvár 
·  Szombathely 
·  Taschkent 
·  Timisoara 
·  Tiraana 
·  Unterschleißheim 
·  Valencia 
·  Westerstede 
·  Wildeshausen 
·  Wladimir 
·  Zagreb 

 

 


