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AUSLANDSHANDELSKAMMERN

Der erste Schritt

Sie kommen dann ins Spiel, wenn Unternehmen neue Mérkte erschlieBen
mochten: An weltweit 150 Standorten unterstiitzen Auslandshandelskammern
als Dienstleister mit ihren Netzwerken und als Tur6ffner bei der Expansion.

Noch genieRt Alexander Botar die Ruhe vor dem Sturm. In seiner neuen Heimat
Dubai hat er Anfang des Jahres eine Wohnung in einem Neubaugebiet im Norden
der Stadt bezogen, 15 Autominuten von Landmarken wie dem Burj Khalifa entfernt.
Die vielen leer stehenden Appartements werden sich wohl schnell flllen. , Die Ver-
einigten Arabischen Emirate stehen bei Investoren hoch im Kurs”, beobachtet Bo-
tar, der seit Anfang 2023 fiir das Frankfurter Unternehmen Lunatec den Vertrieb in
den Vereinigten Arabischen Emiraten (VAE) aufbaut. Fiir die Foderation von sieben
Emiraten sagen die Experten des Wirtschaftsférderers Gtai fur das laufende Jahr
ein Wachstum von 3,5 Prozent voraus, 2026 sollen es sogar 4,3 Prozent sein. Doch
von den rund zehn Millionen Einwohnern sind nur etwa zehn Prozent Staatsange-
hérige, der Rest entfallt auf Migranten. Entsprechend grof3 ist der Bedarf an neuen
Wohnungen.

1 Dank der AHK wurde ich durch den
¢ ¢ Dschungel der Griindung gefuhrt*

Dass die Emirate vom Olstaat zur KI-Macht aufsteigen wollen, hat die Standortent-
scheidung der 2017 gegriindeten Lunatec maRgeblich beeinflusst. Wie in Deutsch-
land will der Spezialist fiir Geschéaftsprozessautomatisierung in erster Linie grolere
Kunden aus dem Mittelstand gewinnen und dabei mit lokalen Partnern wachsen.
Gute Chancen rechnet sich Lunatec auch deshalb aus, weil vor Ort noch deutlich
weniger Konkurrenten vertreten sind als etwa in GroRbritannien, das gleichfalls als
neuer Vertriebsstandort zur Diskussion stand. , Dass der Einstieg gliickte, haben
wir auch der Deutsch-Emiratischen Industrie- und Handelskammer in Dubai zu ver-
danken, die uns schon bei den einjahrigen Vorbereitungen in Deutschland zur Seite
stand”, sagt Botar, der sich das lokale Vertriebsoffice mit einem Kollegen teilt.

Handelshemmnisse erschweren den Export

Far die exportorientierte deutsche Wirtschaft wird es immer komplizierter, im Aus-
land Geschafte zu machen. Denn der internationale Waren- und Dienstleistungsver-
kehr wird aus Sicht der Unternehmen durch immer mehr Handelshemmnisse er-

- schwert. 61 Prozent der Befragten hatten im vergangenen Jahr eine Zunahme von
Handelshiirden bei ihren internationalen Geschaften festgestellt, so viele wie noch
nie seit Beginn der Erhebung der Handelshemmnisse in der Umfrage, heidt es in
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Weitere Infos Uber Lan-
der und Mérkte kénnen
Sie auf der IHK-Home-
page abrufen:
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Alexander Botar, Managing Director, Lunatec: ,Die Deutsch-Emiratische Industrie- und Handeiskammer in Dubai
stand uns schon bei den einjéhrigen Vorbereitungen in Deutschland zur Seite.”

der im Marz veroffentlichten DIHK-Stu-
die , Going International”. Am héaufigs-
ten werden in diesem Zusammenhang
Sanktionen, Zertifizierungs- und Sicher-
heitsanforderungen sowie Intranspa-
renz bezliglich Gesetzgebung und Re-
gulierung genannt. Hinzu kommt, dass
sich die Erwartungen eintriiben. Wie
die deutschen Unternehmen insgesamt
rechnen auch Hessens Unternehmen
nur noch in den USA und Kanada mit
positiven Entwicklungen. Fir den euro-
paischen Binnenmarkt haben sich die
Perspektiven gegentber dem Vorjahr
hingegen deutlich verschlechtert.

AHK als Tiiréffner

Wollen vor allem kleine und mittelgro-
Re Unternehmen in neue Mérkte vorsto-
3en oder sogar eine Produktion im Aus-
-land aufbauen, konnen externe Anlauf-
stellen wertvolle Unterstitzung bieten,
etwa die deutschen Auslandshandels-
kammern mit ihren weltweit 150 Stand-

orten in 93 Landern. Mit ihren lokal eng
vernetzten Teams fungieren sie als Tur-
offner bei der Expansion in neue Mark-
te, bringen die Newcomer mit den rich-
tigen Ansprechpartnern vor Ort zusam-
men und geben Antworten auf rechtli-

che und kulturelle Fragen.

Mit gleich drei AHKs hatte Dubai-Ge-
schéftsflihrer Botar intensiven Kontakt,
bevor Lunatecs Wahl auf die Emirate
fiel. Als offen und sehr kompetent nahm
er seine Ansprechpartner bei der Stand-
ortrecherche wahr. In Dubai unterstGtz-
te die AHK schlieRlich mit kostenfreien

Elektroautos umgehen.
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Informationen rund um die komplizierte
Firmengrindung, stellte unter anderem
den Kontakt zu einem deutschen Ge-
schéaftsmann vor Ort her, der wertvol-
les Know-how zur Grindung beisteuern
konnte. , Dank der AHK konnte ich zahl-
reiche weitere Kontakte knlpfen, wurde
von den Experten durch den Dschungel
der Grindung gefiihrt und bei Bedarf an
externe Experten weitergeleitet.” Bo-
tar nahm zudem regelmaRig an Events
der AHK teil und organisiert mittlerweile
selbst branchenspezifische Roundtables
zum Thema kinstliche Intelligenz fir die
Mitglieder.

Ein ehrgeiziges Projekt

An den Beginn in Bulgarien kann sich
Markus Krdéger noch gut erinnern. In
2020 grindete er in Sofia das Com-
merzbank Digital Technology Center,
das fir den Konzern unter anderem IT-
Anwendungen entwickelt und Hardware
testet. Als erstes Kreditinstitut starte-
ten die Frankfurter mit einer Banklizenz,
aber ohne ein lokales Bankgeschaft

mit Filialen. Nur vier Jahre spéter be-
schaftigt das Unternehmen bereits rund
700 Mitarbeiter. ,,Die Commerzbank
hat hier kein Fachkrafteproblem”, sagt
der Geschaftsflhrer. ,, Deutschland und
die Marke Commerzbank geniel3en vor
Ort einen guten Ruf.” Gemessen an der
niedrigen Bevolkerungszahl gibt es zu-
dem Uberdurchschnittlich viele Univer-
sitaten, die sehr qualifizierte Fachkrafte
ausbilden. Dennoch startete Kréger ein
ehrgeiziges Projekt. Von 2025 an wer-
den erstmals acht bis zwélf Fachinfor-
matiker flr Anwendungsentwicklung
nach deutschem Vorbild dual ausgebil-
det und fur die Anforderungen der Com-

Ungarn: fiihrend bei Investitionen aus China

Ungarn ist das Land mit den meisten chinesischen Investitionen innerhalb der Euro-
paischen Union. China errichtet vor allem E-Autofabriken und E-Batterie-Gigawerke.
Interesse besteht allerdings auch in den Bereichen Gesundheitswesen, Kernenergie und
Transportinfrastruktur. Mit Werken in der EU kann China die erhdhten Einfuhrzdlle auf
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DREI FRAGEN AN

Herr Holzgrefe, welche Strategien
verfolgen erfolgreiche Einkaufer
momentan im internationalen Ge-
schaft?

Scharfstes Schwert ist zurzeit die kon-
sequente Nutzung digitaler Technolo-
gien — entlang aller Glieder der Wert-
schopfungs- und Lieferkette. Damit
lassen sich die Beschaffungsprozesse
optimieren und die Supply Chains mit
Blick auf den héarter werdenden globa-
len Wettbewerb widerstandsfahiger
machen.

Wo erkennen Sie aktuelle Risiken
fiir die kostengiinstige und zuver-
lassige Beschaffung?

Sie wird fir den Einkdufer angesichts
wachsender Risiken immer schwieri-
ger. Zahlreiche Storfaktoren werden
zum Stresstest flr die Lieferketten.
Dazu zahlen steigende Energie- und
Materialkosten, Naturkatastrophen,
politische Unruhen, Pandemien oder
logistische Probleme.

Olaf Holzgrefe, Head of International and Affairs, Bundesverband
Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik International, Eschborn,
Uber den Einsatz kiinstlicher Intelligenz im Beschaffungswesen.

Wie schétzen Sie die Bedeutung
kiinstlicher Intelligenz im Einkauf
ein?

Schon heute kann Kl zahlreiche Rou-
tineaufgaben fir den Einkauf automa-
tisieren. Dadurch sinken der manuel-
le Aufwand und die Fehleranfalligkeit,
wodurch Einkdufer sich auf strate-
gisch wichtigere Aufgaben konzentrie-
ren kdénnen.

Die Fragen stellte Paul Schmitz,
IHK Frankfurt.

—

VON POLL

IMMOBILIEN

Fur eine erfolgreiche
Immobilienvermittlung:
Vertrauen Sie auf

den Marktfuhrer.

Als in Frankfurt gegriindetes Maklerunternehmen
sind wir mit rund 40 Shops im Rhein-Main-Gebiet
prasent und verfugen mit (iber 200 Immobilien-
beratern Uber das gro6Bte Expertenteam der
Region. Gern stehen lhnen unsere Immobilien-
makler (IHK) und gepriften freien Sachverstan-
digen fir Immobilienbewertung (DEKRA/Wert-
Cert®/PersCert®) bei einem geplanten Verkauf
professionell zur Seite. Kontaktieren Sie uns -
wir freuen uns auf Ihre Anfrage!

Telefon: 0800 - 333 33 09

von Poll Immobilien GmbH | Zentrale Frankfurt
FeldbergstraBe 35 | 60323 Frankfurt am Main
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www.vori-poll.com



Ausgewihlte Auslandshandelskammern (AHK) unterstiitzen Unternehmen bei einigen
der momentan groRten Herausforderungen fiir den Standort Deutschland:

o Fachkrafte fiir Deutschland
o Diversifizierung der Lieferketten
o Anlaufstelle fiir Rohstoffe

Weitere Infos: www.ahk.de

merzbank fit gemacht: ,Wir suchen
nicht nur Hochschulabganger, sondern
auch Mitarbeitende, die mit einem star-
ken Praxisbezug ausgebildet wurden.”

Fir die Ausbildungsoffensive brauchte
der Manager einen langen Atem. Denn
eine duale Ausbildung kennt Bulgarien
nicht. Ministerien, Institutionen und Be-
hérden mussten (iberzeugt, Genehmi-
gungen eingeholt, an die bulgarischen

Markus Kroger, CEQ, Digital Technology Center, Commerzbank: ,Wir suchen nicht nur Hochschulabgénger, son-

FOKUSTHEMA

Bediirfnisse angepasste Lehrplane er-
stellt, Ausbilder zugelassen, eine Be-
rufsschule und geeignete Schiler ge-
funden werden. ,Das enge Netzwerk
der AHK Bulgarien und deren Erfahrun-
gen mit einem Ausbildungsprojekt mit
sinem anderen deutschen Unterneh-
men haben uns dabei sehr geholfen”,
berichtet Kroger. AuRerdem stellt die
AHK die Prifer und gewéhrleistet, dass
die hohen deutschen Qualitatsstandards

dern auch Mitarbeitende, die mit einem starken Praxisbezug ausgebildet wurden.”
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eingehalten werden. Am Ende der Aus-
bildung bekommen die Fachinformati-
ker ein bulgarisches und ein deutsches
Diplom.

US-Markt als Herausforderung

Wie Krdger brauchte Gerald Kullack
sehr viel Geduld, bis er in einem neu-
en Markt durchstarten konnte. Im Jahr
2015 hatte der Unternehmer in Frank-
furt das Unternehmen Lillydoo gegrin-
det und zunéchst ausschlieRlich online
tiber die eigene Website Windeln und
Feuchttlicher im Abo-Modell vertrie-
ben. Zwei Jahre spéter folgte der Ver-
kauf (iber stationdre Handler wie Droge-
riemarkte und schlieRlich Amazon. Mitt-
lerweile kdnnen junge Familien die Pre-
miummarke, die in finf europaischen
Werken produziert wird, in sieben euro-
paischen Landern kaufen. Im Herbst
2023 stand die groRte Herausforderung
an: ,Wir hatten die USA mit ihren gut
340 Millionen Einwohnern als duferst
attraktiven Markt flr die weitere Ex-
pansion identifiziert”, sagt der Lillydoo-
Chef. Doch neun Monate vergingen, bis
die erste Windel verkauft wurde. ,Drei
Monate lang haben wir intensiv das
Potenzial bei den Kunden getestet, wei-

Japan: Vereinbarung iber
den freien Datenverkehr

Im Oktober 2023 haben Japan und

die EU neue Regelungen fiir den
grenziiberschreitenden Datenverkehr
verabschiedet. Dieses Protokoll trat am
1. Juli in Kraft. Die Bestimmungen, die
den Datenfluss zwischen beiden Seiten
erleichtern sollen, werden in das Frei-
handelsabkommen EU-Japan Economic
Partnership Agreement (EU-Japan-EPA
oder Jefta) integriert, das bereits seit
Februar 2019 gilt. GemaR den neuen
Regelungen diirfen MaBnahmen wie
Vorgaben zur Datenlokalisierung,
Verarbeitungsverbote oder Ubermitt-
lungsverbote die grenziiberschreitende
Dateniibermittlung nicht einschrénken.



tere drei Monate bendtigten wir unter
anderem fur die komplizierte Eréffnung
eines Bankkontos und die Griindung
der Tochter Lillydoo Inc. sowie schlieR-
lich noch einmal drei Monate, bis wir
alle Details zu Verkauf und Logistik mit
unserem Vertriebspartner Amazon ge-
klart hatten.”

Griindungsprozess beschleunigt

Ohne die Unterstlitzung der Auslands-
handelskammer USA hatte der Prozess
wahrscheinlich noch viel langer gedau-
ert. ,Wir sind Mitglied bei der AHK USA
geworden und haben diverse kosten-
pflichtige Dienstleistungen in Anspruch
genommen, um die Grindung zu be-
schleunigen”, sagt Kullack, der 150 Mit-
arbeiter beschaftigt. Verglichen mit
Dienstleistern vor Ort habe man sicher
deutlich weniger gezahlt. Lillydoo hat
heute einen virtuellen Sitz bei der AHK
in San Francisco und musste deshalb
kein eigenes Biiro eréffnen, was enor-
me Kosten gespart hat. Noch gelangen
die Windeln via Schiff in die USA. , Eine

DREI FRAGEN AN
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Gerald Kullack, Managing Director, Lillydoo: ,Wir hatten die USA mitihren gut 340 Millionen Einwohnern als
duBerst attraktiven Markt fiir die weitere Expansion identifiziert.”

Herr Brunner, welche Fragestellun-

gen bewegen die Exporteure auf
dem wichtigen US-Markt?
Der US-Markt ist flir deutsche Expor-

teure schwieriger geworden. Sie mis-

sen sich mit Zollen, Handelshemm-
nissen und regulatorischen Anforde-
rungen auseinandersetzen. Im Fokus

steht die Supply Chain Compliance, da

Waren, die unter US-Gesetze wie das
Uiguren-Gesetz fallen, verstarkt vom
Zoll abgefangen werden. Bei einer

Trump-Wiederwahl drohen zudem
Strafzolle auf EU-Produkte.

Ist mit Blick auf China eine Ten-
denz zum De-Risking oder De-
Coupling spiirbar?

Die Handelshemmnisse zwischen
China, der EU und den USA bleiben
hoch. Angesichts der US-Wahlen am
5. November ist es entscheidend, die
Entwicklungen zu beobachten. Unter-
nehmen sollten die China-plus-eins-
Strategie in Betracht ziehen, um Ri-
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Sven-Boris Brunner, geschéftsfliihnrender Gesellschafter, Exportwirtschaft
ICS, Frankfurt, (iber die Besonderheiten des US-amerikanischen Markts,
insbesondere im Hinblick auf die bevorstehende Prasidentschaftswahl.

siken zu streuen und Lieferketten zu
sichern.

Betrifft die No-Russia-Klausel nur
Lieferungen nach Russland?

Die No-Russia-Klausel der EU gilt
nicht flr alle Lander. Eine enge Ab-
stimmung zwischen Vertrieb, Trade
Compliance und Rechtsabteilung ist
deshalb essenziell.

Die Fragen stellte Paul Schmitz,
IHK Frankfurt.

Foto: Goetzke Photographie
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Produktionsverlagerung ware bei groRRe-
ren Mengen eine Option, aber wir woll-
ten zunéchst schnell durchstarten.” Die
Frankfurter nahmen zudem bei einem
einwdchigen Step-USA-Start-up-Pro-
gramm der AHK USA teil, mit dem Lil-
lydoo in das New Yorker Start-up-Oko-
system eintauchen und sich mit ande-
ren deutschen Start-ups austauschen
konnte.

Attraktive Markte

Fur deutsche Unternehmen ist der US-
Markt duf3erst attraktiv. ,,Die USA sind
der wichtigste Handelspartner Deutsch-
lands im Waren- und Dienstleistungs-
handel und das bedeutendste Zielland
fr deutsche Exporte. Deutschland ist
auch fur die USA ein bedeutender Ex-

Juliane Eichler, Senior Legal Advisor, German American Chamber of Commerce: ,Einer der hdufigsten Griinde fiir
das Scheitern eines Markteinstiegs ist ein Mangel an Informationen sowie fehlende Sorgfalt bei der Umsetzung.”

Auslandshandelskammern (AHK) kénnen mit vielen Dienstleistungen und Services
Ihrem Auslandsgeschaft auf die Spriinge helfen:

e kostenfreie Erstberatung

e Marktinformationen und Zielmarktanalyse

e rechtliche Auskiinfte

e (Organisation von Unternehmerreisen

e Suche nach Geschéftspartnern, Kunden, Distributoren und Lieferanten

e Personalsuche vor Ort

e (ffice-in-Office (virtuelles Biiro einschlieRlich Gehaltsabrechnungen)

Weitere Infos: www.ahk.de

portmarkt”, sagt Juliane Eichler, Senior
Legal Advisor bei der German American

IHK WirtschaftsFORUM 10 | 11.24

Chamber of Commerce. Das Warenhan-
delsvolumen zwischen beiden Landern
erreichte im vergangenen Jahr 252 Mil-
liarden Euro. Deutsche Unternehmen
haben in den vergangenen Jahren in
den USA spurbares Wachstum verzeich-
net: Mehr als 5800 US-Unternehmen
mit deutscher Beteiligung schaffen fast
eine Million Arbeitsplatze und investie-
ren 619 Milliarden Dollar. Deutschland
ist der viertgrofte ausladndische Direkt-
investor in den USA und der drittgrof3te
auslandische Arbeitgeber. Die Direktin-
vestitionen deutscher Unternehmen ha-
ben sich in den vergangenen zehn Jah-
ren mehr als verdoppelt.

Fallstricke vermeiden

Der erste Schritt misse stimmen —
dann stehe einem erfolgreichen Ein-
stieg in den US-amerikanischen Markt
nichts entgegen, unterstreicht Eichler.
,Die Aufnahme der geschaftlichen Ta-
tigkeit in den USA bedarf der besonde-
ren Planung, um mogliche Fallstricke zu
vermeiden. Einer der haufigsten Griinde
fur das Scheitern eines Markteinstiegs
ist oftmals nicht die Geschaftsidee oder
das Produkt selbst, sondern ein Mangel
an Informationen sowie fehlende Sorg-
falt bei der Umsetzung.” Produkte und
Geschéaftsmodelle sollten an die Gege-
benheiten vor Ort angepasst werden.
Der US-Markt sei sehr divers und regio-
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Kanada: Markt fiir Industrieroboter wachst rasant

Laut der International Federation of Robotics (IFR) sind in Kanada im Jahr 2023 rund 4600
Industrieroboter installiert worden — ein Anstieg um 43 Prozent gegeniiber dem Vorjahr und
gleichzeitig ein Allzeithoch. Uber die Halfte der Roboterinstallationen (55 Prozent) entfiel auf
die Automobilindustrie. Knapp ein Fiinftel der Technik ist aber auch jeweils fiir das Gesund-
heitswesen und fiir den Energiesektor bestimmt.

nal gepragt. Darlber hinaus bestlinden
in den einzelnen Bundesstaaten nicht
nur kulturelle Unterschiede, sondern
teilweise unterschiedliche Regulierun-
gen, Zulassungsvoraussetzungen und
Steuern.

Deutsche Unternehmen, die in den USA
geschaftlich tatig werden mdchten, se-
hen sich dabei oft mit zahlreichen 6ko-
nomischen, steuerlichen und vor allem
rechtlichen Fragestellungen konfron-

Eric Menges, Geschaftsfiihrer, FrankfurtRheinMain: , Jetzt erschlieBen sich uns Netzwerke, zu denen wir von

Frankfurt aus keinen Zugang bekommen wiirden.”

tiert. Die AHK USA — New York berat
deutsche Unternehmen beim US-Markt-
einstieg und der Marktexpansion. Insbe-
sondere unterstitzt die Rechtsabteilung
bei Themen wie US-Firmengrindung,
Mitarbeiterentsendung und Visarecht,
Arbeitsrecht, Produkthaftungsrecht so-
wie den entsprechenden Schutzmog-
lichkeiten. Wollen kleinere deutsche
Unternehmen weit entfernte, aber viel-
versprechende Auslandsmarkte bearbei-
ten, ist die Distanz oftmals eine groRRe

IHK WirtschaftsFORUM 10 | 11.24

Herausforderung. Zwischen Frankfurt
und Sydney liegen 16473 Kilometer.
Wenn in Deutschland die Mitarbeiter in
die Mittagspause gehen, haben die Be-
schaftigten in Down Under bereits Fei-
erabend.

Australien: noch viel Potenzial

. Entfernung und Zeitverschiebung ha-
ben es fur uns schwierig gemacht,

von Deutschland aus unser Ge-

schaft in Australien zu steuern”, sagt
Eric Menges, Geschaftsflhrer der
FrankfurtRheinMain GmbH (FRM), die
als offizielle Standortmarketinggesell-
schaft der Region FrankfurtRheinMain
Ansprechpartner bei allen Fragen

zum Wirtschaftsstandort ist und aus-
landische Unternehmen bei ihrer Fir-
menansiedlung in der Region unter-
sttzt. ,Deutschland und speziell die
Metropolregion Frankfurt werden fur
Australien immer wichtiger, weil die
dortige Regierung darauf dréngt, dass
die Unternehmen ihre Internationalisie-
rung vorantreiben”, erklart Menges. So
hatten mittlerweile finf der sechs aus-
tralischen Bundesstaaten in Frankfurt
eine Vertretung er6ffnet, um Exportak-
tivitdten zu unterstitzen, aber auch, um
deutsche Investoren flr den Kontinent
mit seinen riesigen Rohstoffvorkommen
zu begeistern. Darlber hinaus hatten
sich nach dem Brexit australische Ban-
ken mit ihrer Europavertretung in Frank-
furt niedergelassen. ,Da ist also viel
Potenzial.”

Dichtes Expertennetzwerk

Um dichter an den potenziellen Kun-
den zu sein, eréffnete FRM im April die-
ses Jahres eine Reprasentanz in der
AHK Sydney mit einem Ableger in Mel-
bourne. ,Wir profitieren jetzt vor allem
von dem dicht geknlipften Netzwerk
der Experten bei der AHK.” Australien
ist zwar fast 22-mal gréRer als Deutsch-
land, beheimatet aber nur rund 26 Mil-
lionen Einwohner. Die Unternehmen
seien in ihren Branchen sehr gut ver-
netzt. Das gelte auch fur die deutsche



Paul Miilter
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Krauterproduzenten in Stidafrika werden.”

Community. ,,Jetzt erschlieRen sich uns
Netzwerke, zu denen wir von Frank-
furt aus keinen Zugang bekommen wdr-
den.” Daflir schloss der Wirtschaftsfor-
derer der Region einen Servicevertrag
mit der AHK, bei der einige Mitarbei-
ter kiinftig auch fir die FRM arbeiten.
Die ersten Monate seien sehr vielver-
sprechend angelaufen, sagt Menges. In
zehn Landern ist die 2005 gegrindete
FRM heute vertreten, in manchen da-
von mit Mitarbeitern, die exklusiv flr
sie tatig sind, in anderen werden wie in
Australien Beschéftigte der AHK vor Ort
engagiert.

Krauter fir die Griine SoRe

Eine groRe Distanz musste auch der
GroRhandel Grundhofer beim Aufbau
seiner ersten eigenen Produktion im
Ausland Uberwinden. Im Jahr 2020 er-
warb der Frankfurter Mittelstandler
eine 87 Hektar grofRe Plantage im sud-
afrikanischen Delmas zwischen Johan-
nesburg und Pretoria, baute zunachst
frische Krduter an und heute auch Mi-

Peter Grundhéfer, alleinvertretungsberechtigter Geschéaftsfiihrer, Grundhafer: ,Wir mdchten einer der groBten

FOKUSTHEMA

nigemuse wie Babyspinat und wilden
Brokkoli. ,Die Nachfrage vor Ort ist ent-
gegen unseren ursprlinglichen Erwar-
tungen so grof3, dass wir 75 Prozent der
Ernte im Land an groRe lokale Einzel-
handler verkaufen”, sagt Peter Grund-
hofer, Chef des Familienunternehmens,
das sich auf den Handel mit Frichten
und Gemuse aus deutscher und interna-
tionaler Produktion spezialisiert hat. Be-
sonders gefragt seien Koriander und Ru-

Weltweit rechtssicher entsenden

cola. Die verbleibenden 25 Prozent der
Ernte gehen an Kunden in Deutschland,
den Niederlanden und Grof3britannien.

Auf Stdafrika war die Wahl gefallen,
weil im europdischen Winter nur auf der
Stdhalbkugel frische Krauter im Frei-
land gediehen. ,,Zwischen Johannes-
burg und Pretoria war die Lage beson-
ders geeignet, da es dort nicht zu heif}
wird”, so Grundhoéfer, der heute in Stid-
afrika zehn feste Mitarbeiter beschaftigt
sowie je nach Bedarf bis zu 200 Saison-
krafte pro Tag.

Den Zeitfaktor nicht unterschéatzen

Bis die Produktion starten konnte, ver-
gingen fast zwei Jahre. Zwei- bis drei-
mal pro Jahr reist Grundhéfer persénlich
zu seiner Plantage, um sein Projekt vo-
ranzutreiben. ,Den Aufwand habe ich
unterschatzt, schon deshalb, weil wir
aus dem Handel kommen und keine Er-
fahrungen in der Produktion haben”,
sagt der Chef. Bewéasserungsanlagen
und Gebadude mussten gebaut, Maschi-
nen gekauft, Beschaftigte geschult wer-
den. ,,Im Herbst schreiben wir erstmals
schwarze Zahlen.” Ohne die Unterstdit-
zung der IHK Frankfurt sowie der AHK
Johannesburg ware der Weg wohl noch
viel steiniger gewesen. Die Kammern
halfen bei der Kontaktaufnahme zu An-
walten, Notaren und einem Steuerbro.
Denn wie in den meisten Auslandsmark-
ten galt es, viele Tlicken zu meistern.

Die zunehmende Internationalisierung macht die Entsendung von Mitarbeitern ins Ausland
immer wichtiger. Bevor Vertriebsmitarbeiter Kunden im Ausland besuchen oder Techniker vor

Ort Maschinen installieren und warten kénnen, gilt es, Melde- und Registrierungspflichten
im Zielland zu beachten — auch innerhalb der EU. AuRerhalb der Union sind zudem oft die Vi-
sabestimmungen des jeweiligen Landes zu beachten. Die IHK Frankfurt berat gemeinsam mit
dem Enterprise Europe Network (EEN) ihre Mitgliedsunternehmen bei Einzelanfragen zum

Thema, um sie bei diesen biirokratischen Anforderungen zu unterstiitzen. In einer gemein-

samen Webinarreihe zum Thema Entsendung informieren die hessischen IHKs

und praxiserfahrene Experten regelmaRig zu Meldepflichten, arbeitsrecht-
lichen Vorgaben und landerspezifischen Regelungen in wichtigen Zielmarkten.

www.frankfurt-main.ihk.de/een
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Serbien: Lithiumférderung vereinbart

Im Beisein von Bundeskanzler Scholz hat die EU mit Serbien eine
strategische Partnerschaft iiber Rohstoffsicherheit, Wertschdp-
fungsketten und Elektromobilitat geschlossen. In dem EU-Bei-
trittskandidatenland werden die groten Lithiumvorkommen
Europas vermutet. Biirger und Umweltorganisationen demonstrie-
ren gegen die Entscheidung, weil unter anderem Schéden fiir die
Menschen und die Umwelt in der N&he des Tagebaus befiirchtet
werden.

Grundhofer arbeitet zudem eng mit der Buhle Farmers’ Aca-
demy in Delmas zusammen, die Studenten zu Landwirten
ausbildet und auch selbst im Versuch Krauter fur Grundho-
fer anbaut, die das Unternehmen dann fir die Akademie ver-
marktet. Sein Ziel: ,Wir méchten einer der groRten Krau-
terproduzenten in Stdafrika werden. Da sind wir auf gutem
Weg.” Neben passgenauen Produkten und einem guten
Netzwerk tragt nicht zuletzt das interkulturelle Verstandnis
zum Erfolg im Ausland bei.

Botar lernt deshalb gerade Arabisch. ,Wenn ich in ein neues
Land komme, um dort zu leben und zu arbeiten, méchte ich
aus Respekt vor der Kultur auch die Sprache verstehen.” Und
natlrlich die Mentalitat. In den ersten sechs Monaten habe
er bestimmt 200 Visitenkarten gesammelt, erzéhlt Botar. Das
habe er in Deutschland in drei Jahren nicht geschafft. ,Die
hohe Zah! bedeutet aber gar nichts, weil viele Erstkontakte im
Sande verlaufen.” Um Kunden zu akquirieren, brauche man
unglaublich viel Geduld. Doch der Aufwand durfte sich aus-
zahlen. Mittelfristig will Lunatec die komplette Mena-Region,
darunter vor allem Saudi-Arabien, abdecken.
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Eli Hamacher
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Herrschaftliche Familienvilla
nahe des Mumm’schen Parks
FRANKFURT AM MAIN
OBJEKT ID: 1647

PREIS: 4.780.000,- EURO

ca. 1.121m? ca. 452 m?2 9
Bedarfsausweis, 97,2 kWh/(m2-a), Gas, Baujahr 1956

Haben wir lhr Interesse fiir diese
einzigartige Immobilie geweckt?

Dann rufen Sie einfach Susanne Roécken in unserem
Frankfurter Buro unter 069 - 23 80 79 30 an oder schreiben
Sie uns eine Email an susanne.roecken@ppsir.de.

Peters
& Peters

Sie mochten lhre Immobilie zeitnah
verkaufen und u.a. hier bewerben?

Sotheby’s

INTERNATIONAL REALTY

Dann rufen Sie einfach Olivier Peters in unserem
Frankfurter Buro unter 069-23807930 an oder
schreiben Sie uns eine Email an olivier.peters@ppsir.de.

Mitglied der
FRANKFURTER
IMMOBILIENBORSE

bei der IHK Frankfurt am Main

CAPITAL
FOCUS
DIE WELT

SOTHEBY'S INTERNATIONAL REALTY

1.100 26.500 81
BUROS MAKLER LANDER

ArndtstraBe 24 | LouisenstraBBe 84
60325 Frankfurt | 61348 Bad Homburg
069-23807930 ' 06172-9449153

Danziger StraBe 50 a
65191 Wiesbaden
0611-890592 10

peters-sothebysrealty.com




