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Vorwort.

Tradition soll ein Sprungbrett sein, aber kein
Ruhekissen.

Harold Macmillan (1894 - 1986), brit. Politiker und
Verleger, 1957 - 1963 Premier

Bereits zum dritten Mal in Folge finden im Marz
2010 wieder die Internationalen Aktionswochen
bei Ihnen, den Sparkassen in Deutschland, statt
- das ist schon fast richtige Tradition. Als LBBW
haben wir uns bei den letzten beiden
Aktionswochen sehr gefreut, dass wir lhre
Marketingaktionen, insbesondere lhre
Kundenveranstaltungen, mit unserer Expertise
im Internationalen Geschaft so umfangreich
begleiten durften.

Trotz Restrukturierung gilt Eines weiterhin: die
enge Partnerschaft mit den Sparkassen ist
wesentlicher Inhalt unseres Geschaftsmodells.
Das war so und das bleibt so. Wir werden lhnen
weiterhin ein Leistungsspektrum anbieten, mit
dem Sie lhre Firmenkunden zuverldssig in
internationale Markte begleiten. Einen
wesentlichen Anteil haben dabei unsere
Auslandsstandorte. In Asien und den Amerikas
bleiben alle Ansprechpartner fiir Sie und Ihre
Kunden vor Ort. In Europa bleiben wir in Wien,
Ziirich und Moskau. Und fiir alles andere finden
wir Losungen, wie wir Sie und lhre Kunden
auch weiterhin bestens begleiten und
unterstutzen.

Zuriick zu den Aktionswochen:

Fiir die ndachsten Aktionswochen werden wir
unser Angebot nicht einfach - der Tradition
folgend - fortfiihren, sondern verandern. Wir
haben Schwerpunktthemen definiert, bei
denen wir der Meinung sind, dass sie lhre
Kunden genauso stark beschaftigen wie
unsere.

Im diesjahrigen Katalog wollen wir einen
besonderen Fokus auf die Partnerschaftsidee
zwischen Sparkassen und LBBW legen. Das
sogenannte ,Sparkassen-AKB-Konzept* hat in den
letzten Monaten gezeigt, dass wir damit ein gutes
Instrument fiir viele Sparkassen haben, ihre
Kunden nicht nur national, sondern auch
international konsequent zu begleiten - und
damit im Verbund zu halten.

Des Weiteren stellen wir ausgewdhlte Lander
und Regionen in den Mittelpunkt und beleuchten
sie von verschiedenen Blickwinkeln aus.

Drittes Schwerpunktthema sind die German
Centres - kein Banking als solches und insofern
immer ein gute Moglichkeit darzustellen, wie
Unternehmen im Ausland ,wohlbehiitet* FuR
fassen konnen.

Krise hin oder her: Das Internationale Geschaft ist
und bleibt bei unseren Unternehmen integraler
Bestandteil der Geschaftsstrategie. Sprechen
wir also darliber, dass die Sparkassen im Verbund
mit der LBBW auch dafiir der richtige
Finanzpartner sind!

Wir hoffen, dass wir mit unserem Angebot wieder
richtig liegen - und freuen uns auf positive
Resonanz.

Beste Griike

Hon,

Michael Horn
Stv. Vorsitzender
des Vorstands

Yenvnnrmny

Dr. Peter A. Kaemmerer
Mitglied des Vorstand's

Landesbank Baden-Wiirttemberg
Im November 2009
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Sie haben Fragen?

In jedem Kapitel finden Sie einen Ansprechpartner fiir das Referat oder das Themenfeld. Bitte kontaktie-
ren Sie den Ansprechpartner zur Klarung lhrer Fragen.

Sie brauchen noch Ideen, wie Sie lhre Veranstaltung gestalten konnen?

Gerne kommen Sie auf Ute Papadopoulos, Telefon 0711 127 76220, E-Mail: ute.papadopoulos@LBBW.de
zu, um Moglichkeiten zu besprechen. Zum Teil kénnen wir auch externe Referenten fiir bestimmte The-
menfelder (z.B. Kultur, Recht) vermitteln.

Kosten:

Fiir die Referenten der LBBW fallen keine Honorare an. Wir bitten Sie, Fahrtkosten und evtl. Ubernach-
tungskosten fiir die Referenten zu iibernehmen.

Sie haben Interesse am Angebot?

Im Teil 12 dieses Heftes finden Sie Buchungs- und Bestellformulare fiir die Teilnahme bei den
Workshops, zur Buchung von Referenten oder Bestellung von Informationsmaterial.

Termine:

Workshop Blick hinter die Kulissen des Internationalen Geschafts:
Bitte melden Sie sich bis 17. Februar 2010 an!
Referentenbuchung fiir lhre eigenen Kundenveranstaltungen:
Bitte buchen Sie Referenten maglichst bis 22. Januar 2010!



austausch.

Zentrale Workshops.

Workshop 1:
Blick hinter die Kulissen des Internationalen
Geschifts der LBBW.

Mit den gleichen Themen erneut im Angebot:
Im ,Blick hinter die Kulissen des Internationalen
Geschifts der LBBW" verschaffen Sie sich einen
Uberblick tiber die Facetten des Internationalen
Geschéfts im Leistungsverbund mit der LBBW:

= Auslandsnetzwerk

Landerbetreuung

Produkte

= Serviceleistungen

Best Practice-Beispiele von Sparkassen

Gerne melden Sie sich, wenn Sie vorab eine
Agenda méchten.

1. Workshops und Erfahrungs-

Termin Stuttgart:
9. Mdrz 2010, 9.30-17.15 Uhr
Anmeldeschluss: 17. Februar 2010

Veranstaltungsort: Kunden- und Konferenzzent-
rum KonigstraBe 3, Stuttgart

Termin Mainz und Leipzig:

Bitte melden Sie sich bis 15. Januar 2010 bei
Interesse bei Bettina Salat, Telefon 0711 127-
79198

Bei ausreichender Anzahl an Interessenten wer-
den wir Termin und Veranstaltungsort festlegen.

Zielgruppe:

Leiter und Berater aus Firmenkunden- und Aus-
landsgeschaft

Teilnehmerzahl: max. 30 pro Veranstaltung

Referenten:

Mehrere Referenten aus verschiedenen Bereichen
des Internationalen Geschafts der LBBW und ver-
schiedener Sparkassen.

Anmeldung:
Siehe Teil 12: Anmeldeformular.

Ansprechpartner:

Bettina Salat

Telefon: 0711127 79198
E-Mail:  bettina.salat@LBBW.de



Dezentrale Workshops.

Workshop 2:
Vertriebsansatze: Internationales Geschaft
ist Firmenkundengeschaft!

Individuell nach lhren Wiinschen gestalten wir
Workshops fir die Firmenkundenberater Ihrer
Sparkasse.

Ziel: Vertriebsansdtze erkennen, Marktchancen
nutzen!

Workshop 3:
LBBW Export Management.

Das LBBW Export Management Gbernimmt fiir
Unternehmen die Zusammenstellung der Do-
kumente und die komplette Abwicklung von
Dokumentenakkreditiven. Dieser Workshop
gibt einen umfassenden Uberblick tiber die
Leistungen und zeigt die Vorteile fiir Ihr Kun-
dengesprach auf.

Termine und Ort:
Bitte informieren Sie uns, wann und wo Sie den
Workshop durchfiihren wollen.

Zielgruppe:
Firmenkundenberater der Sparkasse

Referent:

René Kiipper (Head of Trade Finance Sparkassen,
LBBW, Stuttgart)

Telefon: 0711 127 79054

E-Mail: rene.kuepper@LBBW.de

Termine und Ort:
Bitte informieren Sie uns, wann und wo Sie den
Workshop durchfiihren wollen.

Zielgruppe:
Firmenkunden- und Auslandsberater der Spar-
kasse

Referentin:

Marion Klay (Steuerung Trade and Export Finance,
LBBW, Stuttgart)

Telefon: 0711 127 41119

E-Mail:  marion.klay@LBBW.de



Workshop 4:
Risikomanagement und Losungsansdtze im
Internationalen Geschéft.

Dieser Workshop bietet einen aktuellen Uber-
blick Gber die systematische Risikobetrachtung
im kommerziellen Auslandsgeschaft und zeigt
anhand von Beispielen Losungsansatze auf.

Termine und Ort:
Bitte informieren Sie uns, wann und wo Sie den
Workshop durchfiihren wollen.

Zielgruppe:
Firmenkunden- und Auslandsberater der Spar-
kasse

Referent:

Wolfgang Lubitz (Head of Steuerung Trade and
Export Finance, LBBW, Stuttgart)

Telefon: 0711 127 41111

E-Mail:  wolfgang.lubitz@LBBW.de

Sie wollen einen Workshop in lhrer Sparkasse
durchfiithren?

Dann bitten wir Sie um Kontaktaufnahme mit
Waltraud Mai

Telefon: 0711 127 70553

E-Mail: waltraud.mai@LBBW.de



2. Sparkassen und LBBW: Partner

im Internationalen Geschaft.

Nahe + Netzwerk = Mehrwert.
René Kijpper, Leiter Trade Finance Sparkassen,
LBBW.

Deutsche Unternehmen sind international gut
aufgestellt. Im Zuge der aktuellen weltweiten
Konjunkturkrise richten zwar viele Unterneh-
men ihr Auslandsengagement neu aus - es
bleibt aber in den meisten Fallen fest in der
Geschaftsstrategie verankert. Das Auslandsge-
schaft bietet Unternehmen langfristige Chan-
cen, die Unternehmen fiir sich nutzen wollen.

Auslandsengagierte Unternehmen brauchen
zur finanziellen Begleitung ihrer Aktivitdten
eine Bank mit internationaler Ausrichtung und
internationalen Finanzlésungen. Im Verbund
mit der LBBW lassen sich die Kernkompetenzen
zweier starker Partner fair miteinander kombi-
nieren: Die Sparkasse wirft ihre Position als
regionaler Partner des Unternehmens, die LBBW
ihr internationales Netzwerk und Know-how im
Auslandsgeschdft in die Waagschale. Mit dem
einfachen Ergebnis: Die Sparkasse bleibt auch
im internationalen Geschaft zuverlassiger Part-
ner ihres Firmenkunden, weil sie auch dort
leistungsfahig ist.

Referat 1:
International gut ankommen - mit lhrer
Sparkasse.

Nutzen Sie die Aktionswochen, Ihren Kunden
bei einem Business-Friihstiick oder einer
Abendveranstaltung zu zeigen, wie kompetent
sie von Sparkassen und LBBW im Verbund auch
im Internationalen Geschaft beraten und be-
gleitet werden. Der Vortrag zeigt auf, wie die
Zusammenarbeit funktioniert und bietet viele
Praxisbeispiele und Erfahrungsberichte.

Das LBBW-Team ,Trade Finance Sparkassen® ist
Ansprechpartner erster Wahl fiir die Firmen- und
Auslandskundenberater der Sparkassen. Die
Kolleginnen und Kollegen des Teams stellen
anhand der Entwicklung des Unternehmenskun-
den die Probleme und Leistungen im Auslandsge-
schaft dar.

Von rechts nach links: René Kiipper, Werner Stellrecht,
Mareike Offele, Tobias Bauer, Markus Schirle, Nicolas
Rosenzweig, es fehlt Waltraud Mai

Referate und Referenten rund um die Partnerschaft zwischen Sparkas-
sen und LBBW:

Referent:
René Kiipper (Head of Trade Finance Sparkassen,
LBBW, Stuttgart)



Referat 2:
Export Finance: Absicherung und Finanzie-
rung von Zahlungszielen.

Als Exportweltmeister bewegt die deutschen
Unternehmen vor allem eines: Wie kénnen
Exporte finanziert werden? Was ist bei der

Gestaltung in verschiedenen Landern zu beach-

ten? Das Referat gibt einen guten Einblick iiber
die Mdglichkeiten und Lésungsansatze in der
Exportfinanzierung.

Referent:
Werner Stellrecht (Trade Finance Sparkassen,
LBBW, Stuttgart)

Ansprechpartner fiir die Zusammenarbeit der
Sparkassen und der LBBW:

Waltraud Mai

Telefon: 0711 127 70553

E-Mail:  waltraud.mai@LBBW.de



3. Bestens vernetzt:

Der LBBW International Desk.

Jede Bankverbindung ist nur so gut, wie die
Verbindungen der Bank sind.
Aus. Erfolgsgeschichten, LBBW.

Wer die ersten Schritte in die internationalen
Markte macht oder sein Engagement ausbauen
mochte, braucht vor allem eines: richtige und
umfassende Informationen tiber Lander, Mark-
te, Branchen oder Geschaftspartner. Wer hier
schnell und kompetent Auskunft und Hilfestel-
lung bieten kann, baut seine Position als Part-
ner fiir das internationale Geschaft der Firmen-
kunden aus.

Der LBBW International Desk ist bei der Beglei-
tung von Kunden ins Ausland Ansprechpartner
Nr. 1 fir Sparkassen. Dem LBBW International
Desk steht ein umfangreiches, weltweites
Netzwerk zur Verfligung wie bspw. der S-
CountryDesk, das S-Auslandsforum, der Euro-
paService, die Netzwerke von Kammern, Ver-
banden, Wirtschaftsfordereinrichtungen und,
und, und. So kann der LBBW International Desk
ganz gezielt Antworten und Lésungen fiir jede
individuelle Kundenanfrage recherchieren und
bereitstellen.

Die Leistungen des LBBW International Desk im
Uberblick:

Referat 3:
Bestens vernetzt: Der LBBW International
Desk.

Das Referat zeigt Unternehmen auf, wie sie an
verlassliche Informationen oder Geschaftspart-
ner im Ausland kommen kdénnen.

Hinweis:

Gerne stellen Sabrina Keller und Ann-Katrin
Zink den LBBW International Desk auch den
Sparkassen-Beratern vor. Bei Interesse nehmen
Sie bitte Kontakt mit dem Ansprechpartner auf.

= Kooperationspartnersuche im Ausland:
O  Zugriff auf EU-gefdrderte Kooperati-
onsbdrsen iiber den EuropaService des
DSGV.
0 Kontakt zu AHKs u.v.m.

= Kontoeréffnungen im Ausland:
Beratung und Information zu Kontoer&ffnun-
gen flir Unternehmen und Privatpersonen.

= Investitionsrahmenbedingungen:
O Bereitstellung von Lander-, Markt- und
Brancheninformationen.
0 Umfassendes Lander-Know-how fiir
Mexiko, Vietnam, Korea und Indonesien
im S-CountryDesk.

= (ffentliche Ausschreibungen weltweit:
0 Datenbankrecherchen.
0 Abonnementservice (auf alle im Amts-
blatt der EU verfligbaren Informatio-
nen).

= Handelsregisterausziige weltweit:
Beratung/Unterstiitzung bei der Beschaffung
von Handelsregisterausziigen auslandischer
Unternehmen.

Referat und Referenten des LBBW International Desk:

Referenten:

Sabrina Keller (International Offices and Services,
LBBW, Stuttgart)

Ann-Katrin Zink (International Offices and Ser-
vices, LBBW, Stuttgart)

Beachte:
Vortragsdauer 30 Minuten. Empfehlung: Kombi-
nation mit anderen Referaten oder Workshops.

Ansprechpartner fiir den LBBW International
Desk:

Ann-Katrin Zink

Telefon: 0711 127 74554

E-Mail:  ann-katrin.zink@LBBW.de
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der Stunde.

Die Russen merken sich, wer in schwierigen
Zeiten zu ihnen gehalten hat. Die deutschen
Unternehmen haben deshalb in Russland
einen Ruf wie Donnerhall.

Dr. Andrea von Knoop, Ehrenvorsitzende der
Deutsch-Russischen AHK

Am deutschen Export nach Russland hidngen
rund 70.000 Arbeitsplatze, rund 6.000 deut-
sche Unternehmen sind in Russland prasent
Uber Handelsvertreter, Vertriebsbiiros, Nieder-
lassungen, Tochtergesellschaften und Joint
Ventures. Etwa 95% davon sind Mittelstandler.
Die Krise jedoch hat Russland und damit die
deutschen Unternehmen hart getroffen. So sind
bspw. die Exporte in 2009 um rund 30% ein-
gebrochen. Die Krise hat der russischen Regie-
rung aber auch gezeigt, dass die Modernisie-
rung und vor allem Diversifizierung der Wirt-
schaft eine vordringliche Rolle spielt. Russland
kann in Zukunft nicht allein auf Ol und Gas
bauen. Dies ist eine besondere Chance - gera-
de auch fiir deutsche Mittelstandler!

Deshalb stellen Unternehmen sich derzeit auch
nicht die Frage, sich vom Russlandgeschaft
zurlickzuziehen. Fast alle deutschen Unter-
nehmen halten am Zukunftsmarkt Russland
fest und rechnen mit einer Trendwende in den
ndchsten sechs bis zwolf Monaten. Viele su-
chen in der Krise ihre Chance, die eigene Posi-
tion auszubauen und sich als Partner fiir die
Modernisierung Russlands anzubieten. Dies ist

Referat 4:
Griindung einer Gesellschaft in Russland -
ein Erfahrungsbericht.

Die Griindung einer Gesellschaft in Russland ist
ein komplexes Unterfangen und hélt viele
Uberraschungen bereit. Irina Rausch gibt ihren
reichen Erfahrungsschatz aus dem Aufbau der
LBBW Reprasentanz Moskau, dem German
Centre Moscow und vielen Gesprdchen mit
Unternehmen weiter.

4. Russland: Nutzen Sie die Gunst

eines der wichtigsten Ergebnisse der jlingsten
Umfrage des Ost-Ausschusses der Deutschen
Wirtschaft, in der liber 100 Unternehmen zu den
Perspektiven des russischen Marktes befragt
wurden.

Allerdings ist Russland ein sehr schwieriger
Markt. Nicht umsonst nennt man Russland auch
,Das Land der unbegrenzten Unmdglichkeiten®.
Verhandlungspartner sind hartgesotten, Sprache
und Kultur iiberraschend, die Birokratie ist
enorm - um nur ein paar wenige Herausforderun-
gen zu nennen. Griindliche Vorbereitung, profes-
sionelle Partner und vor allem ein reicher Schatz
an Erfahrungen, von denen Firmen beim Aufbau
ihres Russlandgeschafts profitieren kénnen, sind
beste Voraussetzungen fiir ein erfolgreiches
Russland-Engagement!

Referate und Referenten rund um Russland:

Referentin:
Irina Rausch (German Centres, LBBW, Stuttgart)
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Referat 5:
German Centre Moscow - mitten im russi-
schen Markt.

Russland hat groRe Anziehungskraft fiir aus-
landische Unternehmen - die Abkiihlung der
Wirtschaft kann eine giinstige Startzeit sein. Ab
2010 kann unternehmerisches Engagement
vom German Centre Moscow aus angegangen
werden. Lernen Sie das German Centre Moscow
mit seinen Facetten kennen.

Referat 6:
Russland:
Potenziale fiir deutsche Unternehmen.

Wie ist die aktuelle wirtschaftliche Situation in
Russland, welche Chancen und Risiken beste-
hen fur deutsche Unternehmen, welche Netz-
werke unterstiitzen vor Ort, wie kdnnen Ge-
schafte gestaltet und finanziert werden? Ant-
wort auf diese und viele andere Fragen mehr
gibt Burkhard Fliss.

Ergdnzungsreferat 6a: Forderprogramme:
Vorstellung der Férderprogramme russischer
Regionen fiir Unternehmen und Rahmenbedin-
gungen fir die Ansiedlung in Sonderwirt-
schaftszonen.

Referat 7:
Export Finance: Absicherung von Finanzie-
rung und Zahlungszielen in Russland.

Der Vortrag beleuchtet, wie Exporte nach Russ-
land finanziert und Zahlungen sichergestellt
werden kénnen.

Referenten:

Stephan Weiss (Geschaftsfiihrer German Centre

Moscow, Russland, vom 01. - 05. Mdrz 2010 in
Deutschland)

Irina Rausch (German Centres, LBBW, Stuttgart)

Referent:

Burkhard Fliss (Chief Representative, LBBW Rep-
rasentanz Moskau, Russland, vom 22. - 26. Marz
2010 in Deutschland)

Referent:
Jochen Ahting (EU-Fordermittel und Refinanzie-
rung Forderkreditgeschaft, LBBW, Stuttgart)

Referent:
Werner Stellrecht (Trade Finance Sparkassen,
LBBW, Stuttgart)
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Referat 8:

Russland / GUS: Absicherungs- und Finanzie-

rungsmdoglichkeiten fiir Exporteure und
Investoren.

Russland sowie die GUS sind auf ganz unter-
schiedliche Art von der Krise betroffen. Wie die
LBBW in der aktuellen Situation deutsche Un-
ternehmen bei der Finanzierung und Absiche-
rung ihrer Handelsgeschafte und Investitionen
unterstiitzen kann, zeigt dieser Vortrag auf.

Referenten:

Monika Wéhrmann (Relationship Management
Central and Eastern Europe / CIS, LBBW, Stuttgart)
Sardor Kholmakhmadov (Relationship Manage-
ment Central and Eastern Europe / CIS, LBBW,
Stuttgart)

Ralf Bopple (nur Russland, Relationship Manage-
ment Central and Eastern Europe / CIS, LBBW,
Stuttgart)

Bei Buchung bitten wir Sie, uns lhren Interessen- /
Landerschwerpunkt zu nennen, um unsere Vorbe-
reitung maRzuschneidern.

Ansprechpartner fiir Russland:

Ute Papadopoulos

Telefon: 0711 127 76220

E-Mail: ute.papadopoulos@LBBW.de
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5. Indien:

Dem Tiger auf der Spur.

Wer auf die Jagd nach einem Tiger geht,
muss damit rechnen, einen Tiger zu finden.
Indische Weisheit.

Wahrend die groRen Industrienationen tief im
Konjunkturloch stecken, kommen Schwellen-
lander wie China, Indien oder Indonesien
schneller aus der Rezession. Konjunkturell
haben es die Schwellenldander also geschafft,
sich von der weltweiten Entwicklung abzukop-
peln. Fiir Indien sind die Perspektiven sehr
erfreulich: in 2009 wird die Wirtschaft voraus-
sichtlich um etwa 6% wachsen, mittelfristig
trauen die Okonomen den Indern zu, China zu
Uiberholen.

Kaum ein anderes Land weist aber solche Ge-
gensatze auf wie Indien: es ist riickstandiges
Agrarland mit katastrophal schlechter Infra-

struktur, zugleich aufsteigende Industrienation,

die sich wie im Zeitraffer zum globalen Spieler
aufschwingt.

Referat 9:
German Centre Delhi.Gurgaon - im Zentrum
guter Kontakte.

Indien gehdrt zu den Tempomachern der Welt-
wirtschaft und bietet fiir deutsche Unterneh-
men enorme Potenziale. Wer ein Indien-
Engagement plant, kann seit Herbst 2008 das
neue German Centre in Delhi.Gurgaon als Aus-
gangspunkt nutzen.

Referat 10:
In der Ferne zu Hause - German Centres
weltweit.

Die Idee der ,Deutschen Hauser" erweist sich
als Erfolgsrezept fiir deutsche Unternehmen,
die im Ausland FuR fassen wollen. Vorteile,
Dienstleistungen und Services der German
Centres, untermauert mit Erfahrungsberichten,
sind Inhalt des Referates.

Deutsche Unternehmen werden in Indien Gberall
mit offenen Armen empfangen. In den Branchen
Handel, Transport, Kommunikation, dem Dienst-
leistungssektor oder auch dem Baugewerbe se-
hen Experten die groRen Wachstumspotenziale.
Ein Engagement in Indien setzt aber einen langen
Atem voraus: das indische Verstandnis von Quali-
tat, Zeit, Abldufen und geschaftlichen Usancen
hélt iiberall Uberraschungen bereit.

Der Reiz Indiens ist hoch, die Herausforderung
mindestens genauso. Wer sich mit dem indischen
Tiger im Vorfeld gut auseinandersetzt, weil aber
dann auch, ihn zu bandigen!

Referate und Referenten rund um Indien:

Referenten:

Nadine Ulrich (Geschaftsfiihrerin German Centre
Delhi.Gurgaon, Indien, vom 01. - 05. Marz 2010
in Deutschland)

Katharina Burk (Head of German Centres, LBBW,

Stuttgart)

Referenten:

Vera Brielich (German Centres, LBBW, Stuttgart)
Katharina Burk (Head of German Centres, LBBW,
Stuttgart)
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Referat 11: Referent:
Indien: Absicherungs- und Finanzierungs- Werner Stellrecht (Trade Finance Sparkassen,
moglichkeiten fiir Exporteure. LBBW, Stuttgart)

Wie die LBBW in der aktuellen Situation deut-
sche Unternehmen bei der Finanzierung und
Absicherung von Handelsgeschéften unterstiit-
zen kann, zeigt dieser Vortrag auf.

Referat 12: Referent:
Besonderheiten im Akkreditivgeschaft mit Michael Hennecke (Head of Relationship Man-
Indien. agement Asia, Near and Middle East, Latin Amer-

ica, LBBW, Stuttgart)
Was ist beim Akkreditivgeschaft mit Indien zu
beachten? Welche Besonderheiten sind zu be-
riicksichtigen, um alle Risiken von vornherein
auszuschlieRen? Der Vortrag erklart anschau-
lich die Losungsmaoglichkeiten anhand prakti-
scher Beispiele aus dem Alltag.

o

Ansprechpartner fiir Indien:

Ute Papadopoulos

Telefon: 0711 127 76220

E-Mail:  ute.papadopoulos@LBBW.de
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6. Naher und Mittlerer Osten:
Ol oder Sand im Getriebe?

In schlechten Zeiten schaut der Markt ver- Geschaftsmoglichkeiten ergeben sich aber auch
starkt auf Qualitat. fiir Maschinen- und Anlagenbauer, die Petroche-
Geoffrey Lovell, Senior Executive Officer, LBBW Dubai mie oder die Stahlherstellung sowie aus der Reali-
Office. sierung von Infrastrukturprojekten wie bspw. der
Wassergewinnung. Egal, um welche Projekte es
Die Staaten am arabischen Golf gehdren zu den geht, es gilt auch in der Krise: die Qualitat deut-
Boomregionen der Welt. Um sich unabhangiger scher Produkte wird jederzeit hoch geschatzt.

zu machen von Ol und Erdgas forcieren viele
Staaten in der Region die Modernisierung und
Diversifizierung ihrer Wirtschaft. Dubai hat sich
dabei zwischenzeitlich zum Hub fiir die gesam-
te Region entwickelt. Viele Unternehmen, die in
der Region tatig sind, kommen nicht nur wegen
Dubai. Vielmehr kommen sie auch wegen der
benachbarten Markte wie Saudi-Arabien, Syrien,
Libyen, dem Yemen, aber auch Pakistan und
Indien werden von Dubai aus erschlossen.

Damit ist die Region interessant fiir viele Bran-
chen - insbesondere Unternehmen der Bau-
branche, der Baustoffbereitstellung, aber auch
der Kunststoff- und Medizintechnik.

Referate und Referenten rund um VAE und den Nahen und Mittleren
Osten:

Referat 13: Referent:
Spannungsfeld Nahost - in politischer, wirt- Geoffrey Lovell (Senior Executive Officer, LBBW
schaftlicher und finanztechnischer Hinsicht. Dubai Office, LBBW, Dubai, vom 22. - 26. Marz

2010 in Deutschland)
Chancen, Herausforderungen und Maglichkei-
ten in den Landern im Nahen Osten beschreibt
Geoffrey Lovell in seinem Vortrag und zeigt
auf, was man in Betracht ziehen muss, um
Geschéfte in der Region voranzutreiben.
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Referat 14:

Naher und Mittlerer Osten: Absicherungs-
und Finanzierungsméglichkeiten fiir Expor-
teure.

Wie die LBBW in der aktuellen Situation deut-
sche Unternehmen bei der Finanzierung und

Absicherung von Handelsgeschaften unterstit-

zen kann, zeigt dieser Vortrag auf.

Referenten:

Markus Kury und Volkan Kursun (Relationship
Management Asia, Near and Middle East, Latin
America, LBBW, Stuttgart)

Werner Stellrecht (Trade Finance Sparkassen,
LBBW, Stuttgart)

Ansprechpartner fiir VAE / Naher und Mittlerer
Osten:

Ute Papadopoulos

Telefon: 0711 127 76220

E-Mail:  ute.papadopoulos@LBBW.de
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7. Osterreich und Schweiz:
Moglichkeiten vor der Haustiir.

Expect Emotions. weit, die Schweizer sind schnell per Du, die Oster-
Slogan der Fussball-EM 2008. reicher legen Wert auf Titel - es gibt einige Ge-
meinsamkeiten, aber auch eine Vielzahl von Un-
In 2008 waren die Schweiz und Osterreich in terschieden, die ein Engagement in der Schweiz
Europas Munde - gemeinsam haben sie die oder in Osterreich erleichtern, aber nicht immer
FuBball-EM ausgetragen. Wegen ihrer wirt- ganz einfach machen. Die LBBW Reprdsentanten
schaftlichen Verflechtung mit Deutschland sind aus Wien und Zirich portraitieren die beiden
die beiden Alpenlander weniger haufig im Lander - und sprechen liber die Méglichkeiten fiir
Gesprach. Zu Unrecht! Denn immerhin gingen deutsche Unternehmen.

in 2008 etwa 10% der deutschen Exporte in
diese Lander, die Quote der baden-
wiirttembergischen Unternehmen liegt deutlich
héher. Allzu hdufig richtet sich das Augenmerk
auf die groRen Wachstumsmarkte in Osteuro-
pa, Asien oder Lateinamerika. Dabei vergessen
wird manches Mal, dass unsere nachsten
Nachbarn eine wichtige Stiitze unseres Aulen-
handels sind, dort viele deutsche Unternehmen
vor Ort sind - und einen aktiven Beitrag zu
beiden Volkswirtschaften leisten.

Osterreich gehort zur EU, die Schweiz hat mit
dem Franken noch immer eine Alternative zum
Euro, Osterreich ist das Tor nach Osteuropa,
die Schweiz eines der reichsten Lander welt-

Referate und Referenten rund um Osterreich und die Schweiz:

Referat 15: Referenten:

Die Nachbarn: Schweiz und Osterreich. Arnold Bubeck (Chief Representative, LBBW Rep-
rasentanz Wien, Osterreich, vom 22. - 26. Mirz

Schweiz und Osterreich liegen genau vor unse- 2010 in Deutschland)

rer Haustiire - und gehdren nach wie vor zu Reinhard Pasch (Chief Representative, LBBW Rep-

den wichtigsten Handelspartnern Deutsch- rasentanz Ziirich, Schweiz, vom 22. - 26. Marz

lands. Obwohl wir (fast) die gleiche Sprache 2010 in Deutschland, andere Termine nach

sprechen, gibt es doch viele Unterschiede im Absprache moglich)

Geschiftsgebaren. Der Vortrag erldutert in
praktischen Beispielen, wie die LBBW-
Reprasentanzen Unternehmen in die Schweiz
und nach Osterreich begleiten.
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Referat 16:
Wien - das Tor nach Osteuropa.

Wer Geschafte mit den osteuropdischen Lan-
dern machen will, findet eine optimale Aus-
gangsplattform in Wien, Osterreichs Haupt-
stadt. Der Vortrag zeigt auf, welche Standort-
vorteile Wien fiir ein Osteuropa-Engagement
bietet und welche Netzwerke vor Ort sind.

Erganzungsreferat 16a: Forderprogramme:
Ein wesentliches ,Schmankerl* fiir potenzielle
Investoren stellt die umfangreiche Forderland-
schaft in Osterreich dar - und auch in den
angrenzenden neuen EU-Mitgliedstaaten sind
die Fordertopfe gut gefillt.

Referat 17:
Die Schweiz - Insel in Europa.

Die Schweiz ist einziger Nachbar Deutschlands,
der nicht in der EU organisiert ist. Das Referat
erldutert, warum die Eidgenossenschaft mit
ihrer Strategie so erfolgreich ist und welche
Besonderheiten der Markt fiir deutsche Unter-
nehmen zu bieten hat.

Referenten:

Arnold Bubeck (Chief Representative, LBBW Rep-
risentanz Wien, Osterreich, vom 22. - 26. Mirz
2010 in Deutschland)

Martin Heine (Relationship Management Mature
Markets and Africa, LBBW, Stuttgart)

Referent:
Jochen Ahting (EU-Fordermittel und Refinanzie-
rung Forderkreditgeschaft, LBBW, Stuttgart)

Referent:

Reinhard Pasch (Chief Representative, LBBW Rep-
rasentanz Ziirich, Schweiz, vom 22. - 26. Marz
2010 in Deutschland, andere Termine nach
Absprache moglich)

Matthias Stormer (Relationship Management
Mature Markets and Africa, LBBW, Stuttgart)

Ansprechpartner fiir Osterreich und Schweiz:
Ute Papadopoulos

Telefon: 0711 127 76220

E-Mail:  ute.papadopoulos@LBBW.de
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8. Lateinamerika:

Brasilien und Mexiko im Fokus.

Brasilien bedeutet Lebensfreude, sicher.
Aber langst auch etwa Technologie. Doch
wer weil schon, dass beispielsweise die
Frankfurter Borse mit brasilianischer Soft-
ware arbeitet?

Peter Rosler, Lateinamerikaverein e.V.

Kaum ein Land unterschatzen wir heute so wie
Brasilien. China und Indien trauen wir die
Hauptrolle im Weltwirtschaftsgeschehen zu.
Brasilien sehen viele in einer Nebenrolle. Sicher,
auch Brasilien kdmpft mit der aktuellen Wirt-
schaftskrise - aber vergleichsweise geringer als
beispielsweise die Europaer oder die Amerika-
ner. Vom Ruf als ,ewigem“ Schuldner- und
Inflationsland hat sich Brasilien in den letzten
Jahren verabschiedet. So sind heute die brasili-
anischen Banken im internationalen Vergleich
solide aufgestellt, die Auslandsinvestitionen
haben ein hohes Niveau erreicht, Arbeitspldtze
wurden neu geschaffen, die Inflation ist gesun-
ken, die Wirtschaft wurde modernisiert. Und:
Brasilien hat zwischenzeitlich vor allem eine
okonomisch stabile Mittelschicht. Daher ist
auch die Binnenkonjunktur tragendes Element
der brasilianischen Wirtschaft - und das macht
Brasilien fiir auslandische Investoren besonders
interessant.

Mexiko dagegen hat die Krise dhnlich hart
getroffen wie Deutschland, da das Land ebenso
exportorientiert ist. Wie schnell die Wirtschaft

Referat 18:
Mexiko: Drehscheibe fiir die Amerikas.

Chancen und Risiken des mexikanischen Mark-
tes als Ausgangspunkt fiir die ErschlieRung der
NAFTA-Markte beschreibt Volker Helms in
seinem Vortrag. Er stellt ausfihrlich dar, was
Unternehmen beachten miissen und wie die
LBBW México dabei insbesondere mit Finanzie-
rungslésungen unterstiitzt.

sich erholt, hdngt insbesondere von den USA ab:
80% der mexikanischen Exporte gehen dort hin.
Im dritten Quartal 2009 wuchs die mexikanische
Wirtschaft allerdings schon wieder um 2,9% ge-
geniiber dem zweiten Quartal. Mit einem milliar-
denschweren Konjunkturpaket wurde auch in
Mexiko die Wirtschaft gestiitzt. AuRerdem sorgen
Kreditlinien beim Internationalen Wahrungsfonds
und die Bestdtigung des Investmentratings dafiir,
dass die internationalen Investoren unverandert
auf die Wirtschaft vertrauen. Bereits tiber 1.000
deutsche Unternehmen sind in Mexiko prasent, in
2009 und 2010 kommen immer noch neue dazu.
Das enorme Potenzial durch die NAFTA-
Mitgliedschaft, der 100 Mio. Einwohner groRe
Binnenmarkt sowie die Bedeutung Mexikos als
Drehscheibe fiir den nord- und siidamerikani-
schen Markt ldsst die Unternehmen langfristig am
Standort Mexiko festhalten. Insbesondere fiir die
Branchen Automobil, Maschinen, Engineering,
Pharma und Medizintechnik, die traditionellen
Starken der deutschen Wirtschaft, ist Mexiko auch
in Zukunft interessant.

Die LBBW begleitet deutsche Unternehmen in
Lateinamerika mit Biiros in Sao Paulo und Mexico-
City. Mit der Griindung der Finanzierungsgesell-
schaft in Mexiko unterstiitzt die LBBW deutsche
Unternehmen mit Krediten in USD und lokaler
Wahrung. Zusammen mit der SiidLeasing in Mexi-
ko und der LBBW Niederlassung New York hat die
LBBW damit die Expertise, deutsche Kunden um-
fassend in Lateinamerika zu begleiten.

Referate und Referenten rund um Lateinamerika:

Referenten:

Volker Helms (Managing Director, LBBW México,
Mexiko, vom 15 - 19. Mdrz 2010 in Deutsch-
land)

Pablo Barahona (Relationship Management Asia,
Near and Middle East, Latin America, LBBW, Stutt-
gart)
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Referat 19:
Brasilien: Der griine Riese ist wach.

Wie ist die aktuelle wirtschaftliche Situation in
Brasilien, welche Chancen stecken in der
Volkswirtschaft - und vor allem: wie kénnen
deutsche Unternehmen sich bestmdglich in
Brasilien positionieren? Erfahren Sie mehr (iber
die Veranderungen und Potenziale Brasiliens
fiir deutsche Unternehmen.

Referat 20:

Lokale Finanzierungslosungen - Vorteile fiir
deutsche Unternehmen mit Prasenz in Mexi-
ko.

Mit der Finanzierungsgesellschaft bietet die
LBBW in Mexiko deutschen Tochtern lokale
Finanzierungslésungen an. Die Kreditversor-
gung vor Ort bietet viele Vorteile: sie ist maR-
geschneidert, beriicksichtig die besondere
Situation der mexikanischen Tochter und
bringt erhebliche steuerliche Vorteile fiir das
deutsche Unternehmen.

Referat 21:
Ein Standort - viele Markte. Markterschlie-
Rung iiber das German Centre México.

Mexiko ist das Sprungbrett fiir die ErschlieRung
der amerikanischen Mdrkte - im Norden und im
Suden. Der Vortrag informiert iiber Land, Leute
und Wirtschaft, erganzt um praktische Erfah-
rungsberichte.

Referenten:

Cristian Oppen (Chief Representative, LBBW Re-
presentative Office Sao Paulo, Brasilien, vom 22, -
26. Marz 2010 in Deutschland)

Mariana Bormann (Relationship Management Asia,
Near and Middle East, Latin America, LBBW, Stutt-
gart)

Referent:

Volker Helms (Managing Director, LBBW México,
Mexiko, vom 15 - 19. Mdrz 2010 in Deutsch-
land)

Referenten:

Susanna Hess-Kalcher (Geschaftsfiihrerin German
Centre México, Mexiko, vom 01. - 05. Marz 2010
in Deutschland)

Yvonne Grozinger (German Centres, LBBW, Stutt-

gart)

Ansprechpartner fiir Lateinamerika:
Ute Papadopoulos

Telefon: 0711 127 76220

E-Mail:  ute.papadopoulos@LBBW.de
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9. German Centres: Beste Startbe-

dingungen in schwierigen

Markten.

»Rund ums Biiro werde ich unterstiitzt, ganz
nach unserem Bedarf.”
Mieter des German Centres Singapore

Eine eigene Prdsenz in den Emerging Markets
dieser Welt wie China, Indien oder Russland
wird auch fir Mittelstandler immer wichtiger.
Der Weg dorthin ist meistens nicht ganz ein-
fach. Eine Vielzahl von Fragen steht dabei im
Raum: Wie sind die rechtlichen Rahmenbedin-
gungen? Welche steuerrechtlichen Themen
missen beachtet werden? Wie findet man Per-
sonal - oder entsendet man lieber deutsche
Mitarbeiter? Wo findet man Biiros - und zu
welchem Preis?

In Deutschland und vor Ort unterstiitzen Kam-
mern, Verbdande und die German Centres.
Dabei bieten die German Centres neben einer
praktisch orientierten Erstberatung Biiros von
klein bis groR, Konferenzraume und eine Viel-
zahl von Business Services. In den Hausern sind
immer auch verschiedene Dienstleister ansas-

Veranstaltungen, Seminare und das tdgliche Mit-
einander geben Mietern Gelegenheit zum Infor-
mations- und Erfahrungsaustausch.

Die deutschen Unternehmen profitieren auch von
den guten Kontakten zu deutschen und lokalen
Institutionen: Im German Centre kdnnen sie je-
derzeit auf ein funktionierendes Netzwerk zu-
riickgreifen - eine enorme Hilfe fiir ein erfolgrei-
ches Auslandsengagement.

Ausgezogen, weil sie es nicht geschafft haben,
sind bisher die wenigsten. Das spricht fiir die
gute Vorbereitung der Unternehmen, aber auch
fir das Konzept der German Centres, die den
deutschen Mittelstand bei seinem Gang in schwie-
rige Markte umfassend unterstiitzen und Leistun-
gen und Kontakte unter einem Dach bieten.

sig wie bspw. Rechtsberatungen, die AHKs,
Logistikunternehmen oder Steuerbiiros.

FOR INDUSTRY AND TRADE

G GERMAN CENTRE

Referate und Referenten rund um die German Centres:

Referat 22:
German Centre Beijing - lhr Tor nach China.

China ist nach wie vor attraktiver Markt, Pro-
duktionsstandort u.v.m.. Umfassende Informa-
tion zu Land und Leuten, Antwort auf vielfalti-
ge Fragen beim Markteintritt und Leistungs-
spektrum des German Centres Beijing sind
Inhalt dieses Vortrags.

Referenten:

Hanna Boehme (Geschaftsfiihrerin German Centre
Beijing, China, vom 01. - 05. Mdrz 2010 in
Deutschland)

Katharina Burk (Head of German Centres, LBBW,
Stuttgart)
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Referat 23:
German Centre Singapore - Drehscheibe fiir
den siidostasiatischen Markt.

In Singapur ist das erste German Centre der
LBBW - und es hat bereits viele Unternehmen in
den asiatischen Markt begleitet. Der Vortrag
beleuchtet die Standortvorteile Singapurs,
erganzt um praktisches Know-How und Erfah-
rungsberichte.

Referat 24:
Ein Standort - viele Markte. Markterschlie-
Rung iiber das German Centre México.

Mexiko ist das Sprungbrett fiir die ErschlieRung
der amerikanischen Markte - im Norden und im
Suiden. Der Vortrag informiert iiber Land, Leute
und Wirtschaft, erganzt um praktische Erfah-
rungsberichte.

Referat 25:
German Centre Delhi.Gurgaon - im Zentrum
guter Kontakte.

Indien gehdrt zu den Tempomachern der Welt-
wirtschaft und bietet fiir deutsche Unterneh-
men enorme Potenziale. Wer ein Indien-
Engagement plant, kann seit Herbst 2008 das
neue German Centre in Delhi.Gurgaon als Aus-
gangspunkt nutzen.

Referat 26:
German Centre Moscow - mitten im russi-
schen Markt.

Russland hat groRe Anziehungskraft fir aus-
landische Unternehmen - die Abkiihlung der
Wirtschaft kann eine giinstige Startzeit sein. Ab
2010 kann unternehmerisches Engagement
vom German Centre Moscow aus angegangen
werden.

Referenten:

Stephan Weiss (Geschaftsfiihrer German Centre
Singapore, Singapur, vom 01. - 05. Mdrz 2010 in
Deutschland)

Vera Brielich (German Centres, LBBW, Stuttgart)

Referenten:

Susanna Hess-Kalcher (Geschaftsfiihrerin German
Centre México, Mexiko, vom 01. - 05. Mdrz 2010
in Deutschland)

Yvonne Grozinger (German Centres, LBBW, Stutt-
gart)

Referenten:

Nadine Ulrich (Geschaftsfiihrerin German Centre
Delhi.Gurgaon, Indien, vom 01. - 05. Marz 2010
in Deutschland)

Katharina Burk (Head of German Centres, LBBW,

Stuttgart)

Referenten:

Stephan Weiss (Geschaftsfiihrer German Centre

Moscow, Russland, vom 01. - 05. Mdrz 2010 in
Deutschland)

Irina Rausch (German Centres, LBBW, Stuttgart)
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Referat 27: Referenten:
In der Ferne zu Hause - German Centres Katharina Burk (Head of German Centres, LBBW,
weltweit. Stuttgart)

Vera Brielich (German Centres, LBBW, Stuttgart)

Die Idee der ,Deutschen Hauser" erweist sich
als Erfolgsrezept fiir deutsche Unternehmen,
die im Ausland FuR fassen wollen. Vorteile,
Dienstleistungen und Services der German
Centres, untermauert mit Erfahrungsberichten,
sind Inhalt des Referates.

Ansprechpartner fiir die German Centres:
Katharina Burk

Telefon: 0711 127 74502

E-Mail:  katharina.burk@LBBW.de
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Referat 28:
LBBW Export Management.

Mit Dokumentenakkreditiven kann man sich
gegen Zahlungsausfille im Auslandsgeschaft
absichern. Aber: Die Zusammenstellung der
Dokumente und die komplette Abwicklung
binden Zeit und Know-how, die das Unterneh-
men eigentlich fiir sein Kerngeschéft braucht.
Die Losung: LBBW Export Management - der
Kunden muss sich um (fast) nichts kiimmern,
spart Geld und Zeit und gewinnt Sicherheit.

Referat 29:
Risikomanagement und Losungsansdtze im
Internationalen Geschift.

Dieses Referat gibt einen aktuellen Uberblick
uber die systematische Risikobetrachtung im
kommerziellen Auslandsgeschaft. Angeboten
werden Losungsansdtze zur Risikoabsicherung,
zum Risikomanagement, zum Forderungsma-

nagement und zu maRgeschneiderten Finanzie-

rungen im grenziberschreitenden Warenver-
kehr auf Basis von Praxisfallen sowie des Leis-
tungsspektrums der Sparkassen / LBBW.

Referat 30:

Vorauszahlungsgeschafte: Wie kénnen sich
Unternehmen ihre Zulieferkanile mit Unter-
stiitzung ihrer Bank sichern?

Sowohl produzierende Unternehmen als auch
Héndler sind bei stark nachgefragten Rohstof-
fen oder bei volatilen Marktpreisen interessiert,
sich ihre in- und auslandischen Zulieferungen
in ausreichenden Mengen zu kalkulierbaren
Preisen zu sichern. Dies kann bspw. durch die
Leistung von Vorauszahlungen arrangiert wer-
den. Das Referat zeigt auf, wie Banken dabei
unterstiitzen, wie Strukturen aussehen kénnen
und welche Sicherheiten erforderlich sind.

10. Weitere Themen im Uberblick.

Referentin:

Marion Klay (Steuerung Trade and Export Finance,

LBBW, Stuttgart)

Referent:
Wolfgang Lubitz (Head of Steuerung Trade and
Export Finance, LBBW, Stuttgart)

Referent:
Christian Ziircher (Structured Trade Finance -
Acquisition and Placement, LBBW, Mainz)
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Referat 31:
Risikoabsicherung durch aktives Zins-, Wah-
rungs- und Rohstoffpreismanagement.

Wie entwickelt sich der Dollar? Was macht der
Olpreis? Ganz egal, welche Wihrung oder wel-
cher Rohstoff Inrem Export- oder Importge-
schiften zugrunde liegt: Wir geben lhnen einen
Uberblick iiber Méglichkeiten und Chancen der
Risikominimierung.

Referat 32:
LBBW Bank CZ - In Tschechien fiir deutsche
Unternehmen vor Ort.

Die Expertise der LBBW Bank CZ in der Bera-
tung und Begleitung deutscher Unternehmen in
Tschechien reicht zuriick bis in das Jahr 1991.
Dieses Referat zeigt die Besonderheiten und
Herausforderungen des tschechischen Marktes
fiir deutsche Unternehmen und deren Tochter
auf und gibt einen Uberblick iiber die breite
Leistungs- und Produktpalette der LBBW Bank
CZ fiir Unternehmen.

Referenten:

Jorg-Peter Stumpf (Sparkassen und Institutionelle
Forex/Money Market Sales, LBBW, Stuttgart)
Bernhard Haufele (Sparkassen und Institutionelle
Forex/Money Market Sales, LBBW, Stuttgart)
Johannes Rieder (Sales Sachsen, Zins- und Wah-
rungsmanagement, LBBW, Leipzig)

Peter Grieser (Sales Sachsen, Zins- und Wah-
rungsmanagement, LBBW, Leipzig)

Referent:
Jiri Paloch (Head of German Desk, LBBW Bank CZ
a.s., Tschechien)

Ansprechpartner fiir die weiteren Themen:
Ute Papadopoulos

Telefon: 0711 127 76220

E-Mail:  ute.papadopoulos@LBBW.de
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material.

Zur Information lhrer Kunden stellen wir lhnen
verschiedene Infomaterialien bereit. Einfach

LBBW-international wirtschaft und markte.

Verschiedene Autoren und Experten beleuchten
verschiedene Facetten der jeweiligen Lander-
Publikation. Sie beinhalten Hintergrundinfos,
Erfahrungsberichte und Leistungen der LBBW
im Internationalen Geschift.

Informationen zu den German Centres.

Fiir alle German Centres stehen Kurzportraits
der jeweiligen Hauser zur Verfiigung.

Landerberichte.

Einen kurzen volkswirtschaftlichen Abriss liber
die aktuelle wirtschaftliche Situation und Aus-
blick geben die Landerberichte.

Informationen zu den Leistungen der LBBW
im Internationalen Geschaft.

11. Publikationen und Info-

anfordern und Ihren Kunden beim Gespréach oder
einer Veranstaltung libergeben.

= Russland
Bestellnummer: 01

= Indonesien
Bestellnummer: 02

= Beijing
Bestellnummer: 03
= Mexico
Bestellnummer: 04
= Singapore
Bestellnummer: 05
= Delhi.Gurgaon
Bestellnummer: 06
= Moscow
Bestellnummer: 07
= Shanghai
Bestellnummer: 08
= Jakarta
Bestellnummer: 09
= German Centre Netzwerk
Bestellnummer: 10

Verfiigbare Lander:
(Fast) weltweit.

Bestellnummer: 11 plus Angabe Land

= LBBW Export Management (DIN A 4-
Broschiire)
Bestellnummer: 12

= Grenzen iiberschreiten (DIN lang Flyer)
Bestellnummer: 13
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Kontaktdatenblatter der LBBW Auslands-
standorte.

Finanzregularien und Investitionsvorschrif-
ten.

Die ,Finanzregularien und Investitionsvorschrif-

ten” sind ein kompaktes Nachschlagewerk fiir
auslandsorientierte Unternehmen. Sie geben
Einblick in die Finanzvorschriften und Investiti-
onsbedingungen verschiedener Lander:

= Konten und Kontofiihrung

= Zahlungsverkehr

= Devisenbestimmungen

] Finanzierung von Unternehmen in China

E-Mail-Newsletter ,Auslandaktuell:.

Das Internationale Geschaft ist untrennbar mit
einer zeitnahen, gut gefilterten Information
Uber wichtige Themen und Entwicklungen der
Markte weltweit verbunden. Im Newsletter
JAuslandaktuell' bereiten wir diese monatlich
kurz und knapp fiir Sie auf.

= Gesamtverzeichnis mit Kontaktdaten aller
Auslandsstandorte
Bestellnummer: 14

= Kontaktdatenblatt je LBBW Auslandsstand-
ort
Bestellnummer 15 plus Angabe Land / Stadt

= Finanzregularien ,,China“
Bestellnummer: 16

= Finanzregularien ,Brasilien”
Bestellnummer: 17

= Finanzregularien ,Indien*
Bestellnummer: 18

= Finanzregularien ,Indonesien”
Bestellnummer: 19

= Finanzregularien ,Mexiko*
Bestellnummer: 20

= Finanzregularien ,Russland
Bestellnummer: 21

= Finanzregularien ,Vietnam“
Bestellnummer: 22

Aufnahme in den E-Mail-Verteiler (Mitarbeiter der
Sparkassen und / oder Firmenkunden) tiber Bu-
chungsformular aus Teil 12.
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12. Buchungs- und Bestell-
formulare.
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Anmeldung Workshops.

Absender: Per Fax zuriick an:
Sparkasse LBBW
Business Development & Marketing
Vorname, Name 0711 127-73712
Funktion
Telefon
Fax
E-Mail Absendedatum

Ja, ich nehme an folgenden Workshops teil:

Nr. Titel Termin

Hinweise:

Die finale Buchung wird separat per E-Mail bestatigt.

Bei zu geringer Teilnehmerzahl behalten wir uns vor, den Workshop abzusagen. Bei Uberbuchung gilt
Jfirstin - first serve®.

Bei Buchung als In-House-Seminar bitte direkte Kontaktaufnahme mit dem jeweiligen Ansprech-
partner!



Buchung Referent.

Absender: Per Fax zuriick an:
Sparkasse LBBW
Business Development & Marketing
Vorname, Name 0711 127-73712
Telefon
Fax
E-Mail Absendedatum

Ja, wir mochten einen Referenten {flir eine eigene Veran-
staltung buchen:

Titel des Referats.

Gewunschte Dauer in Gewiinschter Refel‘ent

min

Angaben zur geplanten Veranstaltung:

Veranstaltungstitel

Veranstaltungstermin Uhrzeit von - bis

Veranstaltungsort

Art der Veranstaltung Z.B. Round-Table, Business-Frihstiick, Vortragsveranstaltung
Erwartete Gastezahl Personen ca.

Geplante Agenda: Uhrzeit, Titel, Referent (ggf. Anhang beifiigen)

Hinweise:

Die finale Buchung wird separat per E-Mail bestétigt.

Bei Terminlberschneidungen behalten wir uns vor, einen Ersatzreferenten zu benennen oder einen ande-
ren Termin mit lhnen abzustimmen.
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Bestellformular Publikationen.

Absender / Versandanschrift: Per Fax zuriick an:
Sparkasse LBBW
Business Development & Marketing
Vorname, Name 0711 127-73712
Telefon
Fax
E-Mail

Strasse, Hausnummer

PLZ, Ort Gewiinschter Liefertermin

Bitte senden Sie uns folgende Publikationen zu:

Bestell-Nr. und Titel Evtl. Angabe Land (be| Lan- Anzahl

derberichten und Auslands-
standorten)
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Bestellforumlar Newsletter

Auslandaktuell.

Bitte senden Sie den Newsletter Auslandaktuell per E-

Mail an:

Name

Vorname

Firma

Abteilung

Funktion

Strasse, Hausnummer

PLZ, Ort

E-Mail-Adresse

Telefon

Fax

Per Fax zuriick an:

LBBW
Business Development & Marketing
0711 127-73712
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Anhang:
Pressestimmen.
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Seite 21-21

Ressort Region

Quellrubrik Tauberbischofsheim

Frankische Nachrichten vom 11.11.2009

o

Frinkische
Nachrichten

Sparkasse Tauberfranken: Symposium mit regionalen Unternehmem in der Orangerie in Bronnbach veranstaltet

Management des Risikos bei Exportgeschéft

"Going Global - Jetzt erst recht!" lau-
tete das Motio eines Symposiums, bei
dem Wirtschaftsexperten und Vertreter
exportorientierter regionaler Wirt-
schaftsunternehmen iiber aktuelle Ent-
wicklungen und Chancen im internatio-
nalen Geschift in Zeiten von Wirt-
schafts- und Finanzkrise und Globalisie-
rung referierten und diskutierten.
Main-Tauber-Kreis. Vor dem Hinter-
grund der Wirtschafts- und Finanzkrise
veranstaltete die Sparkasse Tauberfran-
ken in der Orangerie im Kloster Bronn-
bach unter dem Motto "Going Global -
Jetzt erst recht!” ein Symposium. Dabei
referierten und diskutierten Wirtschafts-
experten und Vertreter exportorientier-
ter Wirtschaftsunternehmen aus dem
Main-Tauber- und Qdenwald-Raum
iiber aktuelle Entwicklungen und Chan-
cen im internationalen Geschiift im Rah-
men der Globalisierung,

"Gerade jetzt bietet eine internationale
Positionierung viele Chancen", zeigte
sich Sparkassendirektor Wolfgang Rei-
ner, Vorstand der Sparkasse Tauberfran-
ken, zuversichtlich. "Die Risiko mini-
mierenden Ansiitze, die unsere Instru-
mente des kommerziellen Auslandsge-
schifts den Unternehmen bieten, sind
bekannt. Zudem gibt es je nach Einzel-
geschiftskonstellation eine Vielzahl an
Losungsansitzen, die sogar Wettbewer-
bsvorteile mit sich bringen", betonte
Reiner zu Beginn eines Streifzuges
durch ausgewihlte Absicherungsmdg-
lichkeiten im internationalen Geschiift.
Als erstes gab Thomas Englert, Firmen-
kundenberater Corporate Finance bei
der Sparkasse Tauberfranken, einen
Uberblick iiber mégliche Strategien der
Wihrungsabsicherung im internationa-
len Geschidft. Das Risiko von Wih-
rungsschwankungen konne durch eine
mntelligente Absicherung minimiert wer-
den. Dies geschehe durch die Auswahl
von geeigneten und transparenten
Instrumenten mit ausgeglichenem
Chance-Risiko-Verhiltnis. Durch einen
zielgerichteten Einsatz kénne damit fiir

© 2009 PMG Presse-Moniter GmbH

den Kunden Kalkulationssicherheit auf
einem bestimmten Niveau geschaffen
werden. Beispielsweise werde beim
"Devisentermingeschift” der Kurs
bereits am Abschlusstag festgelegt, Die
Abrechnung des Geschifts erfolge
jedoch erst am Filligkeitstag zum ver-
einbarten Kurs. Vorteil sei die Planungs-
sicherheit fiir den Kunden aufgrund des
abgesicherten Wihrungskurses, Nach-
teil ein fehlendes Partizipieren an einer
glinstigen Wihrungsentwicklung.

Gute Alternativen hierzu seien Losungs-
varianten, bei denen zwar eine Min-
destabsicherung zu ¢inem festgelegten
Devisenkurs erfolgt, der endgiiltige
Abrechnungskurs aber vom Verlauf des
Devisenkurses abh#ngig sei. So kénne
der Kunde profitieren, sofern sich der
Devisenkurs bei Filligkeit oder wih-
rend der Laufzeit auf einem giinstigeren
Kursniveau oder in einer bestimmten
Bandbreite bewege. Solche Absiche-
rungsgeschifte seien ohne zusétzliche
Abschliusskosten oder zu zahlende Pri-
mien moglich.

Eine weitere Losungsmdglichkeit sei der
Abschluss einer Devisenoption. Gegen
Zahlung einer Pridmie erwerbe der
Kunde dabei das Recht, einen bestimm-
ten Fremdwahrungsbetrag zu einem vor-
her vereinbarten Kurs zu kaufen oder zu
verduflern. Der Kunde erhalte auf diese
Weise die Absicherung eines Hochst-
kurses, kann aber zum Ende der Lauf-
zeit dennoch von einem giinstigeren
Devisenkurs profitieren,

Uber Aktuelles aus dem Dokumentenge-
schift berichtete Sabine Blume, Grup-
penleiterin Auslandsgeschift bei der
Sparkasse Tauberfranken. Rapide Boni-
titsverschlechterung der "entwickelten"
Linder, ein Anstieg der Linderrisiken
im wirtschaftlichen und politischen
Bereich, schlechte Bankbonititen sowie
eine durch Liquidititsknappheit beein-
trichtigte Finanzierungsbereitschaft
exportfinanzierender Banken seien Aus-
wirkungen der Krise auf das Dokumen-
tengeschift. Als Vorteile bei der
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Abwicklung der Dokumentenakkredi-
tive fiir den Export durch die Sparkasse
Tauberfranken nannte Blume beispiels-
weise eine gesicherte Zahlung, Bestiti-
gung, Ankaufs- oder Schutzzusage
sowie den Ankauf von Forderungen.
Das Export-Management biete unter
anderem eine Beratung iiber linderspe-
zifische Zahlungsmodalititen uynd
Mustervorschrifien, Bereitstellung 1in-
derspezifischer Akkreditivbedingungen,
das Einholen von Beglaubigungen bei
der IHK oder Legalisierungen beim
zustdndigen Konsulat und vieles mehr.
Interessante Fakten und einen Blick in
die Zukunft hinsichtlich eines der
zukunftstrichtigsten Wirtschaftsmérkte
der Welt - der Golfregion und speziell
Saudi Arabien und Vereinigte Arabi-
sche Emirate (VAE) - prisentierte Mar-
kus Kury, Relationship Management,
Linderbetreuung Mittlerer Osten bei der
Landeshank Baden-Wiirttemberg,
"Stark importorientiert, nur wenig pro-
duzierendes Gewerbe sowie ein in Saudi
Arabien mit 17 000 US-Dollar pro Kopf
relativ hohes und in den VAE mit fast
43 900 US-Dollar pro Kopf sehr hohes
und mit Deutschland vergleichbares
Bruttoinlandsprodukt”, nannte Kury
einige Eckdaten. Beide Linder seien
von der Wirtschaftskrise nicht unbe-
rithrt geblieben, die Folgen seien jedoch
verhiltnismiBig niedrig ausgefallen. So
habe insbesondere der Bausektor in
Dubai eine Rezession erleben miissen,
die jedoch in Abu Dhabi teilweise auf-
gefangen werden konnte. Zwar sei der
Aufwand fiir geschiftliche Neukontakte
verhéltnisméBig hoch, sodass Geduld
und Investment notwendig seien.
Dies kénne sich jedoch mittelfristig ab
etwa finf Jahren erfolgreich auszahlen.
"Vor allem in diesen beiden arabischen
Léndern mit ihrer starken Importorien-
tierung vor allem von bereits verarbeite-
ten Giitern bietet der Markt fiir Expor-
teure relativ gute Wachstumschancen”,
meinte Kury als Fazit. stf
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Sparkasse Chemnitz nicht nur regional titig
International besser ankommen

Unter dem Motto "International besser ankommen" hat die Sparkasse Chemnitz ihre
international titigen Firmenkunden eingeladen. Rund 60 Vertreter sind der Einladung gefolgt.
Sie informierten sich an diesem Abend, wen die Sparkasse zur Seite stellen kann, damit sie
sich auch im Ausland gut betreut fiihlen.

Der Vorstandsvorsitzende der Sparkasse Chemnitz, Reiner Grimm, betonte in seiner
Eréffnungsrede, dass die Sparkasse Chemnitz auch in Zukunft ihre Kunden im und ins
Ausland begleiten wird. "Die internationale Finanzkrise ist keine Krise unseres internationalen
Firmenkundengeschafts. Wir wickeln die import- und Exportgeschéfte unserer Kunden ab und
unterstitzen sie tatkréftig, wenn es darum geht, auslandische Markte zu erschlielen.”
Gabriele Greiner, Geschéftsleiterin der German Centre Holding der Landesbank Baden-
Wirttemberg, zeigte, wie schneil mit Hilfe der Deutschen Hauser ein arbeitsfahiges Biiro im
Ausland eingerichtet werden kann, welche Leistungen von den German Centres dazu
angeboten werden und welche Vorteile ein Netzwerk an Kontakten in den Deutschen Hausern
bietet. '
Julia Arnold, Referatsleiterin DEinternational beim Deutschen Industrie- und
Handelskammertag (DIHK) in Bertin, erlauterte die Funktionen und das Dienstleistungsportfolio
der deutschen Aulenhandelskammern mit ihren internationalen Standorten. Auch sie zeigte
anhand praktischer Beispiele, welche Vorteile die Nutzung von Verbundprojekten darstellt.
Beim anschlieRenden internationalen Bilffet gab es rege Diskussionen und Gespréche mit den
beiden Referentinnen und den Vertretern der Sparkasse Chemnitz. DSZ

{c) Deutscher Sparkassen- und Giroverband, Bonn

53262, IKOM, 28.05.09, Words: 236, NO: 20090529052

© GBI-Genios Deutsche Wirtschaftsdatenbank GmbH - www.genios.de 1
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Neues German Centre in Moskau
Mitten im russischen Markt

Russland ist trotz der derzeit konjunkturell schwachen Weltwirtschaft ein Wachstumsmarkt, der
vielfaltige Chancen fur deutsche Firmen bietet. Das neue German Centre Mosgcow der
Landesbank Baden-Wirttemberg (LBBW) wird ab Anfang 2010, wenn die Innenausbauten
abgeschlossen sind, Startbasis fiir rund 120 deutsche Unternehmen sein.

Bereits heute weihten Baden-Wiirttembergs Ministerprésident Giinther H. Qettinger, Yuri

- Roslyak, Erster Stellvertretender Blrgermeister der Stadt Moskau, Dr. Walter Jirgen Schmid,
Deutscher Botschafter in Moskau und LBBW-Vorstandsmitglied Dr. Peter A. Kaemmerer das
neue German Centre ein. "Die Landesbank Baden-Wilrttemberg bekraftigt mit dem neuen
German Centre in Moskau ihre Strategie, den heimischen Mittelstand bei seinen
internationalen Aktivitdten umfassend und ganzheitlich zu begleiten”, erklarte Baden-
Wiirttembergs Ministerprasident Oettinger bei der Einweihungsfeier. Moskaus Erster
Stellvertretender Blrgermeister Roslyak kommentierte die Standortwahl: "Moskau verfiigt Uber
ideale Voraussetzungen fiir ein German Centre: Die Hauptstadt ist Regierungs- und
Verwaltungssitz, Finanzzentrum, Messestadt. Von den 4600 deutschen Unternehmen, die in
Russland ansassig sind, haben zwei Drittel ihren Stitzpunkt in Moskau." Traditionell ist
Russland als Absatzmarkt fir deutsche Unternehmen interessant. Seit 2000 hat sich das
Handelsvolumen zwischen den beiden Landern verfiinffacht. Allein ein Viertel aller in die
Russische Féderation importierten Industrie- und Maschinenantagen stammt aus Deutschland.
Und auch bei &ffentlichen Infrastrukturprojekten oder in Bereichen wie der Verpackungs-,
Land- und Medizintechnik sowie dem Bau- und Baustoffsektor kommen immer haufiger
deutsche Unternehmen zum Zug. Seit 2006 ist die LBBW mit einer Reprasentanz sowie siner
Vertriebsgesellschaft ihrer Tochter StidLeasing in Moskau vertreten.

"Mit dem German Centre Moscow gehen wir den n&chsten Schritt, um deutsche Firmen hier
noch besser zu unterstiitzen”, erklart Kaemmerer, der im LBBW-Vorstand fir das
internationale Geschéft sowie das Unternehmenskundengeschéft verantwortlich ist. Um in
Russland langfristig gute Geschaftsbeziehungen aufzubauen, ist die Prasenz vor Ort
unumganglich. "Aber wie in jedem Auslandsmarkt, so gibt es auch hier Besonderheiten zu
beachten. So stellen der Mangel an kleinen Blroflachen, die russische Geschaéftskultur und
Burokratie sowie nicht zuletzt die russische Sprache Hlrden dar, die Markteinsteiger
iiberwinden missen”, weill Kaemmerer. Unterstiitzung bei der Ansiedlung und der Zugang zu
Netzwerken, wie sie das German Centre bietet, sind deshaib besonders wichtig.

- Weitere Informationen im Internet unter: http://www.germancentre.com,

(c} Deutscher Sparkassen- und Giroverband, Bonn

67427, IKOM, 05.06.09, Words: 372, NO: 20090605063

© GBI-Genios Deutsche Wirtschaftsdatenbank GmbH - www . genios.de 1
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Gut beraten
nach Indien

Schon linger wadlzte die Fibro GmbH

sherg den Plan,
. Nachdem
thra Sparkasse nitzhi yntakte vermittelt

hatte, ging dann a schnell.
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ber dem Schreibtisch in Sagar

Jogs Biiro hangt ein Plan, der
an das Muster auf einem Qrientteppich
erinnert. .Sie werden es nicht giauben,
aber damit hat alles angefangen”, sagt
der frischgebackene Geschiftsfiithrer
derFibro India Standard Parts Pvt. Lid.
in Pune. ,Aus einer Vision heraus hat-
ten mein deutscher Geschiftspartner
Henning Klempp von der Fibro GmbH
und ich die Gritndung einer Tochter-
firma in Indien skizziert” Fibro, ein
Spezialist fiir standardisterte Maschi-
nenteile, Rundtische und Automation,
verkauft schon seit vielen Jahren auch
in Indien sein komplettes Programim.
Der Gedanke, dort eine Produktions-
stitte zu griitnden, stand schon lingere
Zeitim Raum.

Konkret wurden die Plane im Marz
2008, als Jochen Litkemeyer, Vorsit-
zender der Fibro-Geschiftsfithrung,
den Indien-Workshop der Sparkasse
Heilbronn besuchte. ,Die Beratung

JANUARIFEBRUAR 2002 PROFITS

durch den Auslandsexperten Jiirgen
Schad gab unserer Geschiftsfithrung
neve kdeen”, berichtet Klempp, mitt-
lerweile Managing Director des indi-
schen Fibro-Standorts. Aus einer vagen
Idee ist Realitdt geworden ~ und mit-
geholfen hat das CountryDesk, das

PR INTERNETADRESSEN

= www.countrydesk.de

Mithilfe des internationalen Ko-
operationsnetzwerks CountryDesk
kénnen Firmen Gber ihre Sparkasse
auf die Leistungen und das Mit-
arbeiter-Know-how der austandi-

_ schen Partnerbanken zugreifen.
Der Weg dorthin fiohrt Gber den
Kundenberaterin Deutschland.

= http:fleuropaservice.dsgv.de
Unternehmen, die speziell im euro-
pdischen Ausland investieren wol-
len; sind beim EuropaService an
der richtigen Adresse. Die Experten
der Sparkassen stellen Kontakte zu
Geschaftspartrern im Zielland her.

internationale Kooperationsnetzwerk
der Sparkassen. Schad und seine Kol-
legen haben bewihrte Ansprechpart-
ner empfohlen. Noch im selben Monat
liefen die Vorbereitungen zur Expan-
sion im Rekordternpo an. ,Unsere Spar-
kasse hat uns den Kontakt zu der Un-
ternehmensberatung Réd] & Partner
vermittelt, die auf Mittelstindler wie
uns spezialisiert ist”, erinnert sich
Klempp. .Die Fachleute dort haben uns
sehr rasch geholfen und beispielswei-
se¢ die Vertragsentwiirfe in der kurzen
Zeit mit groBer Griindlichkeit gepriift.”
Mithilfe des CountryDesk machte die
Fibro GmbH im Lauf von wenigen Wo-
chen Riesenschritte. Schon am 28. April
wurde die Griindungsurkunde unter-
zeichnet, und am 4. Juli fand in Pune
die Einweihungsfeier nach indischer
Tradition statt.

Die Vermittlung von hilfreichen
Kontakten ist abernureine der Stirken
des CountryDesk. Wo auch immer auf
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Entstanden aus einer

Vision heraas: Fibro-Manager Henning Klempp, Sagar Jog und Geschiftsfithrer Harald Schénau feiern die

Einweihung des neuen Fibro-Standorts in Pune, der Hauptstadt der indischen Automobilindustrie

dexr Welt der Kunde sich engagiert —die
Sparkasse geht mit. In allen landerspe-
zifischen Fragen helfen die Auslands-
fachleute der Sparkassen weiter; Sie
halten Informationen iiber das Ziel-
land bereit. 5ie informieren iiber In-
vestitionsméglichkeiten und Férder-
tiipfe. Sie sorgen fiir eine reibungslose
Betreuung bei einem kooperierenden
Geldinstitut vor Ort, empfehlen Ge-
schiftspartner und legen Finanzie-
rungsmodelle vor. Alle diese Leistun-
genbiindeln sich beim Kundenberater
der heimischen Sparkasse - lange be-
vor der expansionswillige Firmenchef
auch nur ein Auslandstelefonat fithren
cder gar einen Flug antreten muss.
Und wenn das Unternehmen die
deutschen Grenzen schiieBlich hinter
sich gelassen hat, bieten die Sparkas-
sen weiterhin einen zuverldssigen Brii-

ckenkopf: iiber die Gerraan Centres, die
gréfitenteils deutschen Landesbanken
gehoren. Dieses internationale Netz-
werk unterhilt Zwejgstellen an den
Knotenpunkten der Weltwirtschaft,
zum Beispiel in China, Singapur, Indo-
nesien und Mexiko. Es unterstiitzt deut-
sche Mittelstindler beim Eintritt in die
wachsturusstarken Zukunftsmirkte
rund urm den Globus.

STUTZPUNKT ZUM START

Im Herbst 2008 hat das German Centre
Delhi.Gurgaon in der Nihe von Delhi
seine Tore gedfinet, ein Gemein-
schaftsunternehmen von BayernLB
und LBBW. Firmen, die sich in Indien
niederlassen wollen, finden hier ihre
Ausgangsbasis: Biiros in allen GréBen
stehen zur Miete bereit. ,In Indien
werden nur sehr selten kleinflichige

Sparkasse international:

| Aktionswochen + PROFITS-Sonderheft

Vo 1. bis 31. Marz 2009 finden in den
Sparkassen ,Internationale Aktions-
wochen® - u. a. mit Fachveranstaltun-
gen samt Beratung, mit Schulungen
und gesellschaftlichen Ereignissen —
statt, Im Zentrum stehen die Service-
leistungen der Sparkassen im inter-
nationalen Geschaft: Export- und Im-
portfinanzierung, Finanzierung und
Begleitung von Auslandsengagements,
Unterstitzung bei der ErschlieBung
neuer Markte, Zins- und Wahrungsma-

nagement, Internationales Netzwerk
der Sparkassen-Finanzgruppe sowie Li-
quiditdtsplanung und Risikomanage-
ment, Infos unter www.erfolgreich-
im-ausland.de und bei den Firmen-
kundenhetreuern der Sparkassen.

I Aprit erscheint ein PROFITS-Sonder-
heft zum Thema .Auslandsgeschaft”,
Schwerpunkte sind unter anderem
mittelstandische Erfolgsstrategien
rund um den Globus sowie Export-
finanzierung und -férderung.

Geschaftsrdume angeboten”, erklart
Sylvia Hausbeck, bei der BayernLB zu-
standig fiir das German Centre aufdem
Subkontinent. ,Wir schlieRen also eine
Liicke - und das kommt besonders den
Unternehrnen zugute, die zum Beispiel

ein Vertriebsnetz aufbauen wollen.”
Uber einen modernen Autobahnzu-
bringer ist der Standort im Business-
Distrikt Gurgaon mit dem Flughafen
der Hauptstadt verbunden, der nur
15 Kilometer entfernt liegt. ,\Wir bieten
aber nicht nur die notige Infrastruk-
tur”, fitgt Hausbeck hinzu. ,,Auch Semi-
nare zu Wirtschaftsthemen und gesell-
schaftliche Veranstaltungen stehen auf
dem Plan. Unsere Fachleute vor Ort
kennen die deutsch-indischen Wirt-
schaftsbeziehungen in- und auswen-
dig und kénnen Neuankémmlinge
beim Aufbrau ihrer Netzwerke hervor-
ragenu unterstiitzen.” Vertreter ande-
rer deutscher Einrichtungen wie der
Botschaft oder der Auslandshandels-
kammer gehen im German Centre ein
und aus. ,Indien®, sagt beispielsweise
Jan Thorsten Kétschau, Referent der
Beutsch-Indischen Handelskammer,
»ist eine Riesenaufgabe. Aber bei
griindlicherVorbereitung bietet es her-
vorragende Chancen fiir den deut-
schen Mittelstand.” Fibro-Manager
Klempp ist zuversichtlich: ,Wirwollen
denindischen Markterschliefen, denn
wir haben beobachtet, dass die Ent-
wicklung hier schneller vorangeht als
irgendwo sonst auf der Welt.” ®
Friepemany KLUGE
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= Unternehmen

In China auf Erfolgskurs

Der Systemlieferant von Abgastechnik und Fahrzeugheizungen ziihlt mit 5500 Mit-

arbeitern zu den Unternehmen, die bei technischen Innovationen den Takt vorgeben.

Dieses Potenzial soll auch in China genutzt werden.

Das 1865 gegriindete mittelstindische
Unternehmen Eberspicher setzt auf In-
ternationalitdt: mit Werken und Téchtern
in 19 Landern, an 42 Standorten. Knapp
die Hélfte der rund 5500 Beschiftigten
arbeitet auRerhalb Deutschlands. Das
eréffnet Eberspacher die Méglichkeit,
neue Mirkte z.B. in den aufstrebenden
Landern Asiens zu erschliefien.

Andere Produkte als
urspriinglich geplant

»Die Entscheidung zur Griindung einer
Tochter in China hatte viele Ursachen:
Unsere europdischen Kunden sind ver-
stirkt in China aktiv und wir méchten
ihnen auch hier die aus dem Heimal-
markt gewohnte Unterstittzung bieten®,
erldutert Uwe Sass, Managing Director
von Eberspaecher Automotive Techno-
logy (Beijing) Co., Ltd. in Peking. Mit dem
chinesischen Partner, einem Heizungs-
hersteller, hatte das Unternehmen schon
Mitte der 90er-Jahre eine Vertriebsko-
operation vereinbart. Im Reich der Mitte
wurde z.B. die bewdhrte Eberspdcher-
Wasserheizung Hydronic L montiert und
durch lokal hergestellte Teile erginzt
Doch trotz enger Zusammenarbeit ver-
misste das deutsche Unternehmen etwas:
die Marktiransparenz, Das ist heute an-
ders. ,Durch die direkte Prasenz vor Ort

it
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Quality System Marager Frank Zang und Managing Director Uiwe Sass

kénnen wir Marktgeschehnisse frithzei-
tig aufnehmen und handeln”, so Sass.

Lohnkostenvorteile sind ein weiterer
Grund fir das Engagement. Selbst in
China agierend, d@nderte sich die Sicht
auf das boomende Land mit seinen
besonderen Anforderungen. ,Wir stellen
heute eine andere Produktlinie her als
urspringlich geplant. Sie wurde speziell
im Hinblick auf die Gegebenheiten hier
entwickelt und erfordert weniger In-
vestitionen, die Herstellung ist aber ar-
beitsintensiver.” Eberspacher legt aber
hichsten Wert darauf, dass das Qualitats-
niveau {berall auf der Welt dem in
Deutschland entspricht.

German Centre Beijing
alternativlos

Als die Entscheidung fiir die eigene Toch-
ter gefallen war, konnte Sass sofort vom
bestehenden Representative Office aus
mit den Aufbauarbeiten starten. Schnell
zeigte sich, dass dessen Standort im
German Centre Beijing alternativlos war.
.30 hatten wir von Anfang an die er-
forderliche Infrastruktur und den An-
schluss an die Deutsche Comrnunity®,
erzihlt der von der guten Kooperation im
Centre beeindruckte Sass: ,Egal ob Auf
enthaltserlaubnis oder chinesischer Fiih-
rerschein — man hilft sich gerne.” Gerade

Fato: Eberspdcher

in der Anfangsphase seien diese logis-
tischen Vorteile hilfreich gewesen. Dass
Eberspicher vor zwei Jahren aus dem
Chaoyang-Distrikt in die Beijing Econo-
mic-technological Development Area um-
gezogen ist, hatte wiederum pragma-
tische Griinde: Verwaltung und Vertrieb
auf der einen und Lager- und Pro-
duktionsstétten auf der anderen Seite
sollten raumlich enger zusammenge-
fasst werden.

Von der Landesbank
unterstitzt

Hilfe gab es ebenfalls von anderer Stelle;
.n der Griindungsphase konnten wir
immer auf die Unterstiitzung des Repre-
sentative Office der Landesbank Baden-
Wiirttemberg zahlen, das sich ebenfalls
im German Centre hefindet”, berichtet
Sass. Die Unterstiitzung habe vom Uber-
blick tiber die Grindungsformalititen
bis hin zum gemeinsamen Besuch bei
der Bank vieles umfasst. Gerade in Bezug
auf den Kapitaltransfer, beispielsweise
auf ein tempordres Konto vor Erhalt der
Geschiéftslizenz, gab es vieles zu beach-
ten. Durch das Representative Office der
LBBW wurde auch Kontakt zu anderen
Mittelstdndlern gefunden, die vor dhn-
lichen Fragestellungen standen.

Das Leben im Reich der Mitte empfin-
det Sass als angenehm. Die ausgeprigte
Freundlichkeit der Asiaten - vor allem
Kindern gegeniiber - erlebte der Mana-
ging Director von Eberspaecher Auto-
maotive Technology von Anfang an: ,Bei
einem Restaurantbesuch bekam unser
zweijeinhalbjdhriger Sohn ein Bonbon
von der Bedienung. Nachdem er um ein
zweites bat, bekam er gleich die ganze
Packung®, lobt Sass das umgingliche
Miteinander. Doch er betont auch die
kulturellen Unterschiede. ,Chinesen und
Deutsche haben oft eine ganz unter-
schiedliche Argumentationsweise. In sol-
chen Fillen hilft es, sich ins Gedachtnis
zu rufen, dass ich derjenige bin, der an-
ders ist, und nicht die anderen.* T7h. Sch.

www.sparkasse.de



Press"emitteilung

~ Internationale Wochen bei der

Heilbronn

Heilbronn, im Méarz 2008

Kreissparkasse

Die Welt zu Gast in Heilbronn! Das hat die Kreifsparkasse Heilbronn
mit zwei Veranstaltungen im Rahmen der Internationalen
Aktionswochen der deutschen Sparkassen- Frn?nzgruppe Anfang

Miirz eindrucksvoll bewiesen. Neben der Vortr#gsveranstaltung

»Der richtige Umgang mit lhrem Geld im Ausland” in den Ridumen

der Kreissparkasse stand beim !nformationstqg auf Burg

Stettenfels bei Untergruppenbach ,,-'ndren, derineue Stern aus

Asien” im Mittelpunkt.

Am 7. Mérz 2008 nahm Professor Dr. Christoph Graf von Bernstorff

aus Bremen, Geschaftsfilhrer der nwi no
Servicegesellschaft mbH, ein in Deutschl
renommierter Jurist und Fachmann for
Kunden im Konferenzbereich der. Sparkasse
richtigen Umgang mit dem Geld im Aus
geschichtstrachtigen Mauern der im 16. J

ih

rdwest international
and bekannter und
die
mit, mehr liber den

Internationales,

and zu lernen. Die-

rhundert von dem

Augsburger Handelshaus der Fugger erbauten Burg Stettenfels
.

wurden am 13. Midrz 2008 Zeugen des neu
«Indien*

\ aufgehenden Sterns
\

am Hlmmel Asiens. Eine mteress1erte Auswahl von

Unternehmern aus Heilbronn und Umland horte aufmerksam zu,

was flinf Referenten aus der ertschaft Helmut Schmidtmann,
Geschaftsfithrer ITA Services GmbH, Stuttgart-New Delhi, Shatabdi

Ghosh-Laskar, Goethe-institut New Delhi, G
Chef Daimler India LKW-Sparte, Seema
Rodl & Partner
Germaﬁ Centre Delhi

Rechtsanwadltin, und [

Geschéaftsfuhrer,

erd Nissler, friberer
Bhardwaj-Lamprecht,
br. Jochen Landes,

Gurgaon, Uber die
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wirtschaftlichen, politischen und kulturellen Verhiltnissen Indiens
zu berichten hatten.

.Manch deutscher Unternehmer ist irritiert u !d verunsichert, wenn
er indischen Gesprachspartnern gegen[lbers?izt und diese stindig
Wackelbewegungen mit dem Kopf machen®, erldutert Ghosh-
Laskar. Dabei wolilten sie ihm nur signalis’Feren. dass sie ihm
aufmerksam zuhdren. Oder wem sei bewusst, idass den Deutschen,
die -gerne eines nach .dem anderen ierledigen, Partner
gegeniiberstehen, die mehrere Dinge gleichzeitig managen und
trotzdem  aufmerksam  zuhdren kdénnen? Von Indern

ausgesprochen Satze wie ,It can be done in due time* mégen

manchen Deutschen verleiten, bereits Erfolge|zu verbuchen und in

die Heimat zu melden. ,Er ahnt jedoch nicht.J‘ dass sie véllig ohne
Aussage sind oder einfach eine hofliche Ableﬂmung signalisieren®,
flihrt die indische Vertreterin des Goethe-Instituts weiter aus, die
ihr Referat.in perfektem deutsch und traditionell in Sari gekleidet

vortrug.

- Dieser fremden Welt stehen beachtliche \AﬁLr)tschaftliche Erfolge
gegeniiber. Waren 2001 gerade mal 100.000 Mobiltelefone in
Indien vorhanden, sind es jetzt schon 400 Millionen, Ein jdhrliches

Bruttoinlandswachstum von fast 10 Prozent steht mit dem der
Bundesrepublik Deutschland in keinem Verhisltnis. Den enormen
und oft zweistelligen Wachstumsraten stehen allerdings auch die
Schattenseiten Indiens gegeniiber, wie zum Beispiel Massenarmut
oder die massive Umweltverschmutzung. ‘
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Dennoch - ,Deutsche und Inder kb

nen miteinander”.

Verschiedene indische Gaste waren intensiv mit den deutschen

|
Unternehmen im Gesprdch, sodass sich iinsgesamt ‘liber 40
Personen austauschten. ,Die typischen Stéiﬁjken‘ indiens, wie die
hohe Anzahl qualifizierter Mitarbeiter, niedribe Léhne und stabile

politische Verhdltnisse scheinen gut mit den
wie hohe Qualitét bei technischen Produkten
im Ingenieurwesen, zusammen zu gehen’

deutschen Vorteilen,
und Spitzensituation
. S0 das Fazit von

Matthias Peschke, Stellvertretender Vorstandsvorsitzendef der

Kreissparkasse Heiibronn.

Bildunterschrift: Bei der Veranstaltung ,Indien, der neue Stern aus

Asien” von links nach rechts: Matthias Pesch

ke, Stellvertretender

Vorsitzender des Vorstands der Kreissparkasse Heilbronn, Helmut

Schmidtmann, Geschéftsfiihrer ITA Services Gm

bH, Stuttgart - New

Delhi, Dr. Jochen Landes, Geschéftsfuhrer, German Centre Delhi
Gurgaon, Shatabdi Ghosh-Laskar, Goethe-Institut New Delhi, Gerd
Nissler, friiherer Chef Daimier India LKW Sparte, Seema Bhardwaj-

Lamprecht, Rechtsanwiltin, Rédl & Partnern

und Jiirgen Schad,

Leiter der Auslandsabteilung der Kreissparkasse Heilbronn.
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Landesbank Baden-Wiirttemberg

International Business
Postfach 10 60 49

70049 Stuttgart

Am Hauptbahnhof 2

70173 Stuttgart

Telefon +49 711 127-76220
Telefax +49 711 127-74317
www.LBBW.de

international @LBBW.de
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