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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 März 
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 Ihre 
Marketingaktionen, insbesondere Ihre 
Kundenveranstaltungen, mit unserer Expertise 
im Internationalen Geschäft so umfangreich 
begleiten durften. 
 
Trotz Restrukturierung gilt Eines weiterhin: die 
enge Partnerschaft mit den Sparkassen ist 
wesentlicher Inhalt unseres Geschäftsmodells. 
Das war so und das bleibt so. Wir werden Ihnen 
weiterhin ein Leistungsspektrum anbieten, mit 
dem Sie Ihre Firmenkunden zuverlässig in 
internationale Märkte begleiten. Einen 
wesentlichen Anteil haben dabei unsere 
Auslandsstandorte. In Asien und den Amerikas 
bleiben alle Ansprechpartner für Sie und Ihre 
Kunden vor Ort. In Europa bleiben wir in Wien, 
Zürich und Moskau. Und für alles andere finden 
wir Lösungen, wie wir Sie und Ihre Kunden 
auch weiterhin bestens begleiten und 
unterstützen. 
 
Zurück zu den Aktionswochen: 
 
Für die nächsten Aktionswochen werden wir 
unser Angebot nicht einfach – der Tradition 
folgend – fortführen, sondern verändern. Wir 
haben Schwerpunktthemen definiert, bei 
denen wir der Meinung sind, dass sie Ihre 
Kunden genauso stark beschäftigen wie 
unsere.  
 
 

 Im diesjährigen 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 für viele Sparkassen haben, ihre 
Kunden nicht nur national, sondern auch 
international konsequent zu begleiten – und 
damit im Verbund zu halten.  
 
Des Weiteren stellen wir ausgewählte Länder 
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 Möglichkeit darzustellen, wie 
Unternehmen im Ausland „wohlbehütet“ Fuß 
fassen können. 
 
Krise hin oder her: Das Internationale Geschäft ist 
und bleibt bei unseren Unternehmen integraler 
Bestandteil der Geschäftsstrategie. Sprechen 
wir also darüber, dass die Sparkassen im Verbund 
mit der LBBW auch dafür der richtige 
Finanzpartner sind! 
 
Wir hoffen, dass wir mit unserem Angebot wieder 
richtig liegen – und freuen uns auf positive 
Resonanz. 
 
Beste Grüße 
 
 
 
 
Michael Horn Dr. Peter A. Kaemmerer 
Stv. Vorsitzender  Mitglied des Vorstands 
des Vorstands 
 
Landesbank Baden-Württemberg 
Im November 2009 
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 Sie haben Fragen? 

 
In jedem Kapitel finden Sie einen Ansprechpartner für das Referat oder das Themenfeld. Bitte kontaktie-
ren Sie den Ansprechpartner zur Klärung Ihrer Fragen. 
 
Sie brauchen noch Ideen, wie Sie Ihre Veranstaltung gestalten können? 
 
Gerne kommen Sie auf Ute Papadopoulos, Telefon 0711 127 76220, E-Mail: ute.papadopoulos@LBBW.de 
zu, um Möglichkeiten zu besprechen. Zum Teil können wir auch externe Referenten für bestimmte The-
menfelder (z.B. Kultur, Recht) vermitteln. 
 
Kosten: 
 
Für die Referenten der LBBW fallen keine Honorare an. Wir bitten Sie, Fahrtkosten und evtl. Übernach-
tungskosten für die Referenten zu übernehmen. 
 
Sie haben Interesse am Angebot? 
 
Im Teil 12 dieses Heftes finden Sie Buchungs- und Bestellformulare für die Teilnahme bei den 
Workshops, zur Buchung von Referenten oder Bestellung von Informationsmaterial. 
 

Termine: 
Workshop Blick hinter die Kulissen des Internationalen Geschäfts: 
Bitte melden Sie sich bis 17. Februar 2010 an! 
Referentenbuchung für Ihre eigenen Kundenveranstaltungen: 
Bitte buchen Sie Referenten möglichst bis 22. Januar 2010! 
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1. Workshops und Erfahrungs- 
austausch. 

    

    

Zentrale Workshops. 

    

 Workshop 1: 
Blick hinter die Kulissen des Internationalen 
Geschäfts der LBBW. 
 
Mit den gleichen Themen erneut im Angebot: 
Im „Blick hinter die Kulissen des Internationalen 
Geschäfts der LBBW“ verschaffen Sie sich einen 
Überblick über die Facetten des Internationalen 
Geschäfts im Leistungsverbund mit der LBBW:  
 

 Auslandsnetzwerk 
 Länderbetreuung 
 Produkte 
 Serviceleistungen 
 Best Practice-Beispiele von Sparkassen 

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

  
 
 
 
Termin Stuttgart:  
9. März 2010, 9.30-17.15 Uhr 
Anmeldeschluss: 17. Februar 2010 
 
Veranstaltungsort: Kunden- und Konferenzzent-
rum Königstraße 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-
landsgeschäft 
Teilnehmerzahl: max. 30 pro Veranstaltung 
 
Referenten: 
Mehrere Referenten aus verschiedenen Bereichen 
des Internationalen Geschäfts der LBBW und ver-
schiedener Sparkassen. 
 
 
Anmeldung: 
Siehe Teil 12: Anmeldeformular. 
 

   Ansprechpartner: 
Bettina Salat 
Telefon:  0711 127 79198 
E-Mail: bettina.salat@LBBW.de 
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Dezentrale Workshops. 

    

 Workshop 2: 
Vertriebsansätze: Internationales Geschäft 
ist Firmenkundengeschäft! 
 
Individuell nach Ihren Wünschen gestalten wir 
Workshops für die Firmenkundenberater Ihrer 
Sparkasse. 
 
Ziel: Vertriebsansätze erkennen, Marktchancen 
nutzen! 

  
 
 
 
Termine und Ort: 
Bitte informieren Sie uns, wann und wo Sie den 
Workshop durchführen wollen.  
 
Zielgruppe: 
Firmenkundenberater der Sparkasse 
 
Referent: 
René Küpper (Head of Trade Finance Sparkassen, 
LBBW, Stuttgart) 
Telefon:  0711 127 79054 
E-Mail: rene.kuepper@LBBW.de 

    

 Workshop 3: 
LBBW Export Management. 
 
Das LBBW Export Management übernimmt für 
Unternehmen die Zusammenstellung der Do-
kumente und die komplette Abwicklung von 
Dokumentenakkreditiven. Dieser Workshop 
gibt einen umfassenden Überblick über die 
Leistungen und zeigt die Vorteile für Ihr Kun-
dengespräch auf. 
 

  
 
Termine und Ort: 
Bitte informieren Sie uns, wann und wo Sie den 
Workshop durchführen 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 
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 Workshop 4: 

Risikomanagement und Lösungsansätze im 
Internationalen Geschäft. 
 
Dieser Workshop bietet einen aktuellen Über-
blick über die systematische Risikobetrachtung 
im kommerziellen Auslandsgeschäft und zeigt 
anhand von Beispielen Lösungsansätze auf. 

  
 
 
 
Termine und Ort: 
Bitte informieren Sie uns, wann und wo Sie den 
Workshop durchführen 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 Ihrer Sparkasse 
durchführen? 
Dann bitten wir Sie um Kontaktaufnahme mit 
Waltraud Mai 
Telefon: 0711 127 70553 
E-Mail: waltraud.mai@LBBW.de 

 



 8

 

2. Sparkassen und LBBW: Partner 
im Internationalen Geschäft. 

    

    

 Nähe + Netzwerk = Mehrwert. 
René Küpper, 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 Fällen fest in der 
Geschäftsstrategie verankert. Das Auslandsge-
schäft bietet Unternehmen langfristige Chan-
cen, die Unternehmen für sich nutzen wollen. 
 
Auslandsengagierte Unternehmen brauchen 
zur finanziellen Begleitung ihrer Aktivitäten 
eine Bank mit internationaler Ausrichtung und 
internationalen Finanzlösungen. 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 
Auslandsgeschäft in die Waagschale. Mit dem 
einfachen Ergebnis: Die Sparkasse bleibt auch 
im internationalen Geschäft zuverlässiger Part-
ner ihres Firmenkunden, weil sie auch dort 
leistungsfähig ist. 
 

 Das LBBW-Team „Trade Finance Sparkassen“ ist 
Ansprechpartner erster Wahl für 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-
schäft dar. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Von rechts nach links: René Küpper, 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: 
    

 Referat 1: 
International gut ankommen – mit Ihrer 
Sparkasse. 
 
Nutzen Sie die Aktionswochen, Ihren Kunden 
bei einem Business-Frühstück oder einer 
Abendveranstaltung zu zeigen, wie kompetent 
sie von Sparkassen und LBBW im Verbund auch 
im Internationalen Geschäft beraten und be-
gleitet werden. Der Vortrag zeigt auf, wie die 
Zusammenarbeit funktioniert und bietet viele 
Praxisbeispiele und Erfahrungsberichte. 

 Referent: 
René Küpper (Head of Trade Finance Sparkassen, 
LBBW, Stuttgart) 
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 Referat 2: 
Export Finance: Absicherung und Finanzie-
rung von Zahlungszielen. 
 
Als Exportweltmeister bewegt die deutschen 
Unternehmen vor allem eines: Wie können 
Exporte finanziert werden? Was ist bei der 
Gestaltung in verschiedenen Ländern zu beach-
ten? Das Referat gibt einen guten Einblick über 
die Möglichkeiten und Lösungsansätze in der 
Exportfinanzierung. 
 

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

    

   Ansprechpartner für die Zusammenarbeit der 
Sparkassen und der LBBW: 
Waltraud Mai 
Telefon: 0711 127 70553 
E-Mail: waltraud.mai@LBBW.de 
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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 
Märkte macht oder sein Engagement ausbauen 
möchte, braucht vor allem eines: richtige und 
umfassende Informationen über Länder, Märk-
te, Branchen oder Geschäftspartner. Wer hier 
schnell und kompetent Auskunft und Hilfestel-
lung bieten kann, baut seine Position als Part-
ner für das internationale Geschäft der Firmen-
kunden aus. 
 
Der LBBW International Desk ist bei der Beglei-
tung von Kunden ins Ausland Ansprechpartner 
Nr. 1 für Sparkassen. Dem LBBW International 
Desk steht ein umfangreiches, weltweites 
Netzwerk zur Verfügung wie bspw. der S-
CountryDesk, das S-Auslandsforum, der Euro-
paService, die Netzwerke von Kammern, Ver-
bänden, Wirtschaftsfördereinrichtungen und, 
und, und. So kann der LBBW International Desk 
ganz gezielt Antworten und Lösungen für jede 
individuelle Kundenanfrage recherchieren und 
bereitstellen. 
 
Die Leistungen des LBBW International Desk im 
Überblick: 

  Kooperationspartnersuche im Ausland: 
o Zugriff auf EU-geförderte Kooperati-

onsbörsen über den EuropaService des 
DSGV. 

o Kontakt zu AHKs u.v.m. 
 

 Kontoeröffnungen im Ausland: 
Beratung und Information zu Kontoeröffnun-
gen für Unternehmen und Privatpersonen. 
 

 Investitionsrahmenbedingungen: 
o Bereitstellung von Länder-, Markt- und 

Brancheninformationen. 
o Umfassendes Länder-Know-how für 

Mexiko, Vietnam, Korea und Indonesien 
im S-CountryDesk. 
 

 Öffentliche Ausschreibungen weltweit: 
o Datenbankrecherchen. 
o Abonnementservice (auf alle im Amts-

blatt der EU verfügbaren Informatio-
nen). 
 

 Handelsregisterauszüge weltweit: 
Beratung/Unterstützung bei der Beschaffung 
von Handelsregisterauszügen ausländischer 
Unternehmen. 

 

    

    

Referat und Referenten des LBBW International Desk: 
    

 Referat 3: 
Bestens vernetzt: Der LBBW International 
Desk. 
 
Das Referat zeigt Unternehmen auf, wie sie an 
verlässliche Informationen oder Geschäftspart-
ner im Ausland kommen können. 
 

 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. 

    

 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. 

 Ansprechpartner für den LBBW International 
Desk: 
Ann-Katrin Zink 
Telefon: 0711 127 74554 
E-Mail: ann-katrin.zink@LBBW.de 
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4. Russland: Nutzen Sie die Gunst 
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 hängen 
rund 70.000 Arbeitsplätze, rund 6.000 deut-
sche Unternehmen sind in Russland präsent 
über Handelsvertreter, Vertriebsbüros, Nieder-
lassungen, Tochtergesellschaften und Joint 
Ventures. Etwa 95% davon sind Mittelständler. 
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 Öl und Gas 
bauen. Dies ist eine besondere Chance – gera-
de auch für deutsche Mittelständler! 
 
Deshalb stellen Unternehmen sich derzeit auch 
nicht die Frage, sich vom Russlandgeschäft 
zurückzuziehen. Fast alle deutschen Unter-
nehmen halten am Zukunftsmarkt Russland 
fest und rechnen mit einer Trendwende in den 
nächsten sechs bis zwölf Monaten. Viele su-
chen in der Krise ihre Chance, die eigene Posi-
tion auszubauen und sich als Partner für die 
Modernisierung Russlands anzubieten. Dies ist  
 
 

 eines der wichtigsten Ergebnisse der jüngsten 
Umfrage des Ost-Ausschusses der Deutschen 
Wirtschaft, in der über 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 Unmöglichkeiten“. 
Verhandlungspartner sind hartgesotten, Sprache 
und Kultur überraschend, die Bürokratie ist 
enorm – um nur ein paar wenige Herausforderun-
gen zu nennen. Gründliche Vorbereitung, profes-
sionelle Partner und vor allem ein reicher Schatz 
an Erfahrungen, von denen Firmen beim Aufbau 
ihres Russlandgeschäfts profitieren können, sind 
beste Voraussetzungen für ein erfolgreiches 
Russland-Engagement! 
 
 
 
 

    

    

Referate und Referenten rund um Russland: 

 Referat 4:  
Gründung einer Gesellschaft in Russland – 
ein Erfahrungsbericht. 
 
Die Gründung einer Gesellschaft in Russland ist 
ein komplexes Unterfangen und hält viele 
Überraschungen bereit. Irina Rausch gibt ihren 
reichen Erfahrungsschatz aus dem Aufbau der 
LBBW Repräsentanz Moskau, dem German 
Centre Moscow und vielen Gesprächen mit 
Unternehmen weiter. 

 Referentin: 
Irina Rausch (German Centres, LBBW, Stuttgart) 
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 Referat 5: 
German Centre Moscow – mitten im russi-
schen Markt. 
 
Russland hat große Anziehungskraft für aus-
ländische Unternehmen – die Abkühlung der 
Wirtschaft kann eine günstige Startzeit sein. Ab 
2010 kann unternehmerisches Engagement 
vom German Centre Moscow aus angegangen 
werden. Lernen Sie das German Centre Moscow 
mit seinen Facetten kennen. 

 Referenten: 
Stephan Weiss (Geschäftsführer German Centre 
Moscow, Russland, vom 01. – 05. März 2010 in 
Deutschland) 
Irina Rausch (German Centres, LBBW, Stuttgart) 

    

 Referat 6: 
Russland: 
Potenziale für deutsche Unternehmen. 
 
Wie ist die aktuelle wirtschaftliche Situation in 
Russland, welche Chancen und Risiken beste-
hen für deutsche Unternehmen, welche Netz-
werke unterstützen vor Ort, wie können Ge-
schäfte gestaltet und finanziert werden? Ant-
wort auf diese und viele andere Fragen mehr 
gibt Burkhard Flüss. 
 
Ergänzungsreferat 6a: Förderprogramme: 
Vorstellung der Förderprogramme russischer 
Regionen für Unternehmen und Rahmenbedin-
gungen für die Ansiedlung in Sonderwirt-
schaftszonen. 

 Referent: 
Burkhard Flüss (Chief Representative, LBBW Rep-
räsentanz Moskau, Russland, vom 22. – 26. März 
2010 in Deutschland) 
 
 
 
 
 
 
 
 
Referent: 
Jochen Ahting (EU-Fördermittel und Refinanzie-
rung Förderkreditgeschäft, LBBW, Stuttgart) 

    

 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 können. 

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

Russland / GUS: Absicherungs- und Finanzie-
rungsmöglichkeiten für 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 Handelsgeschäfte und Investitionen 
unterstützen kann, zeigt dieser Vortrag auf. 
 

 Referenten: 
Monika Wöhrmann (Relationship Management 
Central and Eastern Europe / CIS, LBBW, Stuttgart) 
Sardor Kholmakhmadov (Relationship Manage-
ment Central and Eastern Europe / CIS, LBBW, 
Stuttgart) 
Ralf Böpple (nur Russland, Relationship Manage-
ment Central and Eastern Europe / CIS, LBBW, 
Stuttgart) 
 
Bei Buchung bitten wir Sie, uns Ihren Interessen- / 
Länderschwerpunkt zu nennen, um unsere Vorbe-
reitung maßzuschneidern. 

    

   Ansprechpartner für 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. 
 
Während die großen Industrienationen tief im 
Konjunkturloch stecken, kommen Schwellen-
länder wie China, Indien oder Indonesien 
schneller aus der Rezession. Konjunkturell 
haben es die Schwellenländer also geschafft, 
sich von der weltweiten Entwicklung abzukop-
peln. Für Indien sind die Perspektiven sehr 
erfreulich: in 2009 wird die Wirtschaft voraus-
sichtlich um etwa 6% wachsen, mittelfristig 
trauen die Ökonomen den Indern zu, China zu 
überholen.  
 
Kaum ein anderes Land weist aber solche Ge-
gensätze auf wie Indien: es ist rückständiges 
Agrarland mit katastrophal schlechter Infra-
struktur, zugleich aufsteigende Industrienation, 
die sich wie im Zeitraffer zum globalen Spieler 
aufschwingt. 

 Deutsche Unternehmen werden in Indien überall 
mit offenen Armen empfangen. In den Branchen 
Handel, Transport, Kommunikation, dem Dienst-
leistungssektor oder auch dem Baugewerbe se-
hen Experten die großen Wachstumspotenziale. 
Ein Engagement in Indien setzt aber einen langen 
Atem voraus: das indische Verständnis von Quali-
tät, Zeit, Abläufen und geschäftlichen Usancen 
hält überall Überraschungen bereit.  
 
Der Reiz Indiens ist hoch, die Herausforderung 
mindestens genauso. Wer sich mit dem indischen 
Tiger im Vorfeld gut auseinandersetzt, weiß aber 
dann auch, ihn zu bändigen! 
 

    

    

Referate und Referenten rund um Indien: 

    

 Referat 9: 
German Centre Delhi.Gurgaon – im Zentrum 
guter Kontakte. 
 
Indien gehört zu den Tempomachern der Welt-
wirtschaft und bietet für 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. 

 Referenten: 
Nadine Ulrich (Geschäftsführerin German Centre 
Delhi.Gurgaon, Indien, vom 01. – 05. März 2010 
in Deutschland) 
Katharina Burk (Head of German Centres, LBBW, 
Stuttgart) 

    

 Referat 10: 
In der Ferne zu Hause – German Centres 
weltweit. 
 
Die Idee der „Deutschen Häuser“ erweist sich 
als Erfolgsrezept für deutsche Unternehmen, 
die im Ausland Fuß fassen wollen. Vorteile, 
Dienstleistungen und Services der German 
Centres, untermauert mit Erfahrungsberichten, 
sind Inhalt des Referates. 

 Referenten: 
Vera Brielich (German Centres, LBBW, Stuttgart) 
Katharina Burk (Head of German Centres, LBBW, 
Stuttgart) 
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 Referat 11: 
Indien: Absicherungs- und Finanzierungs-
möglichkeiten für Exporteure. 
 
Wie die LBBW in der aktuellen Situation deut-
sche Unternehmen bei der Finanzierung und 
Absicherung von Handelsgeschäften unterstüt-
zen kann, zeigt dieser Vortrag auf. 

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

    

 Referat 12: 
Besonderheiten im Akkreditivgeschäft mit 
Indien. 
 
Was ist beim Akkreditivgeschäft mit Indien zu 
beachten? Welche Besonderheiten sind zu be-
rücksichtigen, um alle Risiken von vornherein 
auszuschließen? Der Vortrag erklärt anschau-
lich die Lösungsmöglichkeiten anhand prakti-
scher Beispiele aus dem Alltag. 
 
 

 Referent: 
Michael Hennecke (Head of Relationship Man-
agement Asia, Near and Middle East, Latin Amer-
ica, LBBW, Stuttgart) 

    

    

   Ansprechpartner für Indien: 
Ute Papadopoulos 
Telefon: 0711 127 76220 
E-Mail: ute.papadopoulos@LBBW.de 

 



 16

 

6. Naher und Mittlerer Osten: 
Öl oder Sand im Getriebe? 

    

    

 In schlechten Zeiten schaut der Markt ver-
stärkt auf Qualität. 
Geoffrey Lovell, Senior Executive Officer, LBBW Dubai 
Office. 
 
Die Staaten am arabischen Golf gehören zu den 
Boomregionen der Welt. Um sich unabhängiger 
zu machen von Öl und Erdgas forcieren viele 
Staaten in der Region die Modernisierung und 
Diversifizierung ihrer Wirtschaft. Dubai hat sich 
dabei zwischenzeitlich zum Hub für die gesam-
te Region entwickelt. Viele Unternehmen, die in 
der Region tätig sind, kommen nicht nur wegen 
Dubai. Vielmehr kommen sie auch wegen der 
benachbarten Märkte wie Saudi-Arabien, Syrien, 
Libyen, dem Yemen, aber auch Pakistan und 
Indien werden von Dubai aus erschlossen.  
 
Damit ist die Region interessant für viele Bran-
chen - insbesondere Unternehmen der Bau-
branche, der Baustoffbereitstellung, aber auch 
der Kunststoff- und Medizintechnik. 

 Geschäftsmöglichkeiten ergeben sich aber auch 
für Maschinen- und Anlagenbauer, die Petroche-
mie oder die Stahlherstellung sowie aus der Reali-
sierung von Infrastrukturprojekten wie bspw. der 
Wassergewinnung. Egal, um welche Projekte es 
geht, es gilt auch in der Krise: die Qualität deut-
scher Produkte wird jederzeit hoch geschätzt. 
 

    

    

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

 Referat 13: 
Spannungsfeld Nahost – in politischer, wirt-
schaftlicher und finanztechnischer Hinsicht. 
 
Chancen, Herausforderungen und Möglichkei-
ten in den Ländern im Nahen Osten beschreibt 
Geoffrey Lovell in seinem Vortrag und zeigt 
auf, was man in Betracht ziehen muss, um 
Geschäfte in der Region voranzutreiben. 

 Referent: 
Geoffrey Lovell (Senior Executive Officer, LBBW 
Dubai Office, LBBW, Dubai, vom 22. – 26. März 
2010 in Deutschland) 
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 Referat 14: 
Naher und Mittlerer Osten: Absicherungs- 
und Finanzierungsmöglichkeiten für Expor-
teure. 
 
Wie die LBBW in der aktuellen Situation deut-
sche Unternehmen bei der Finanzierung und 
Absicherung von Handelsgeschäften unterstüt-
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 für VAE / Naher und Mittlerer 
Osten: 
Ute Papadopoulos 
Telefon: 0711 127 76220 
E-Mail: ute.papadopoulos@LBBW.de 
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7. Österreich und Schweiz: 
Möglichkeiten vor der Haustür. 

    

    

 Expect Emotions. 
Slogan der Fussball-EM 2008. 
 
In 2008 waren die Schweiz und Österreich in 
Europas Munde – gemeinsam haben sie die 
Fußball-EM ausgetragen. Wegen ihrer wirt-
schaftlichen Verflechtung mit Deutschland sind 
die beiden Alpenländer weniger häufig im 
Gespräch. Zu Unrecht! Denn immerhin gingen 
in 2008 etwa 10% der deutschen Exporte in 
diese Länder, die Quote der baden-
württembergischen Unternehmen liegt deutlich 
höher. Allzu häufig richtet sich das Augenmerk 
auf die großen Wachstumsmärkte in Osteuro-
pa, Asien oder Lateinamerika. Dabei vergessen 
wird manches Mal, dass unsere nächsten 
Nachbarn eine wichtige Stütze unseres Außen-
handels sind, dort viele deutsche Unternehmen 
vor Ort sind – und einen aktiven Beitrag zu 
beiden Volkswirtschaften leisten. 
 
Österreich gehört zur EU, die Schweiz hat mit 
dem Franken noch immer eine Alternative zum 
Euro, Österreich ist das Tor nach Osteuropa, 
die Schweiz eines der reichsten Länder welt- 

 weit, die Schweizer sind schnell per Du, die Öster-
reicher legen Wert auf Titel – es gibt einige Ge-
meinsamkeiten, aber auch eine Vielzahl von Un-
terschieden, die ein Engagement in der Schweiz 
oder in Österreich erleichtern, aber nicht immer 
ganz einfach machen. Die LBBW Repräsentanten 
aus Wien und Zürich portraitieren die beiden 
Länder – und sprechen über die Möglichkeiten für 
deutsche Unternehmen. 
 

    

    

Referate und Referenten rund um Österreich und die Schweiz: 
    

 Referat 15: 
Die Nachbarn: Schweiz und Österreich. 
 
Schweiz und Österreich liegen genau vor unse-
rer Haustüre – und gehören nach wie vor zu 
den wichtigsten Handelspartnern Deutsch-
lands. Obwohl wir (fast) die gleiche Sprache 
sprechen, gibt es doch viele Unterschiede im 
Geschäftsgebaren. Der Vortrag erläutert in 
praktischen Beispielen, wie die LBBW-
Repräsentanzen Unternehmen in die Schweiz 
und nach Österreich begleiten. 

 Referenten: 
Arnold Bubeck (Chief Representative, LBBW Rep-
räsentanz Wien, Österreich, vom 22. – 26. März 
2010 in Deutschland) 
Reinhard Pasch (Chief Representative, LBBW Rep-
räsentanz Zürich, Schweiz, vom 22. – 26. März 
2010 in Deutschland, andere Termine nach 
Absprache möglich) 
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 Referat 16: 
Wien – das Tor nach Osteuropa. 
 
Wer Geschäfte mit den osteuropäischen Län-
dern machen will, findet eine optimale Aus-
gangsplattform in Wien, Österreichs Haupt-
stadt. Der Vortrag zeigt auf, welche Standort-
vorteile Wien für ein Osteuropa-Engagement 
bietet und welche Netzwerke vor Ort sind. 
 
Ergänzungsreferat 16a: Förderprogramme: 
Ein wesentliches „Schmankerl“ für potenzielle 
Investoren stellt die umfangreiche Förderland-
schaft in Österreich dar – und auch in den 
angrenzenden neuen EU-Mitgliedstaaten sind 
die Fördertöpfe gut gefüllt. 

 Referenten: 
Arnold Bubeck (Chief Representative, LBBW Rep-
räsentanz Wien, Österreich, vom 22. – 26. März 
2010 in Deutschland) 
Martin Heine (Relationship Management Mature 
Markets and Africa, LBBW, Stuttgart) 
 
 
 
 
Referent: 
Jochen Ahting (EU-Fördermittel und Refinanzie-
rung Förderkreditgeschäft, LBBW, Stuttgart) 

    

 Referat 17: 
Die Schweiz – Insel in Europa. 
 
Die Schweiz ist einziger Nachbar Deutschlands, 
der nicht in der EU organisiert ist. Das Referat 
erläutert, warum die Eidgenossenschaft mit 
ihrer Strategie so erfolgreich ist und welche 
Besonderheiten der Markt für deutsche Unter-
nehmen zu bieten hat. 

 Referent: 
Reinhard Pasch (Chief Representative, LBBW Rep-
räsentanz Zürich, Schweiz, vom 22. – 26. März 
2010 in Deutschland, andere Termine nach 
Absprache möglich) 
Matthias Störmer (Relationship Management 
Mature Markets and Africa, LBBW, Stuttgart)  

    

   Ansprechpartner für Österreich 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 längst auch etwa Technologie. Doch 
wer weiß schon, dass beispielsweise die 
Frankfurter Börse mit brasilianischer Soft-
ware arbeitet? 
Peter Rösler, Lateinamerikaverein e.V. 
 
Kaum ein Land unterschätzen wir heute so wie 
Brasilien. China und Indien trauen wir die 
Hauptrolle im Weltwirtschaftsgeschehen zu. 
Brasilien sehen viele in einer Nebenrolle. Sicher, 
auch Brasilien kämpft mit der aktuellen Wirt-
schaftskrise – aber vergleichsweise geringer als 
beispielsweise die Europäer 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, Arbeitsplätze 
wurden neu geschaffen, die Inflation ist gesun-
ken, die Wirtschaft wurde modernisiert. Und: 
Brasilien hat zwischenzeitlich vor allem eine 
ökonomisch stabile Mittelschicht. Daher ist 
auch die Binnenkonjunktur tragendes Element 
der brasilianischen Wirtschaft – und das macht 
Brasilien für ausländische Investoren besonders 
interessant. 
 
Mexiko dagegen hat die Krise ähnlich hart 
getroffen wie Deutschland, da das Land ebenso 
exportorientiert ist. Wie schnell die Wirtschaft  
 

 sich erholt, hängt 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-
genüber dem zweiten Quartal. Mit einem milliar-
denschweren Konjunkturpaket wurde auch in 
Mexiko die Wirtschaft gestützt. Außerdem sorgen 
Kreditlinien beim Internationalen Währungsfonds 
und die Bestätigung des Investmentratings dafür, 
dass die internationalen Investoren unverändert 
auf die Wirtschaft vertrauen. Bereits über 1.000 
deutsche Unternehmen sind in Mexiko präsent, in 
2009 und 2010 kommen immer noch neue dazu. 
Das enorme Potenzial durch die NAFTA-
Mitgliedschaft, der 100 Mio. Einwohner große 
Binnenmarkt sowie die Bedeutung Mexikos als 
Drehscheibe für den nord- und südamerikani-
schen Markt lässt die Unternehmen langfristig am 
Standort Mexiko festhalten. Insbesondere für die 
Branchen Automobil, Maschinen, Engineering, 
Pharma und Medizintechnik, die traditionellen 
Stärken der deutschen Wirtschaft, ist Mexiko auch 
in Zukunft interessant. 
 
Die LBBW begleitet deutsche Unternehmen in 
Lateinamerika mit Büros in Sao Paulo und Mexico-
City. Mit der Gründung der Finanzierungsgesell-
schaft in Mexiko unterstützt die LBBW deutsche 
Unternehmen mit Krediten in USD und lokaler 
Währung. Zusammen mit der SüdLeasing 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: 
    

 Referat 18: 
Mexiko: Drehscheibe für die Amerikas. 
 
Chancen und Risiken des mexikanischen Mark-
tes als Ausgangspunkt für die Erschließung der 
NAFTA-Märkte beschreibt Volker Helms in 
seinem Vortrag. Er stellt ausführlich dar, was 
Unternehmen beachten müssen und wie die 
LBBW México dabei insbesondere mit Finanzie-
rungslösungen unterstützt. 

 Referenten: 
Volker Helms (Managing Director, LBBW México, 
Mexiko, vom 15 - 19. März 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 grüne Riese ist wach. 
 
Wie ist die aktuelle wirtschaftliche Situation in 
Brasilien, welche Chancen stecken in der 
Volkswirtschaft – und vor allem: wie können 
deutsche Unternehmen sich bestmöglich in 
Brasilien positionieren? Erfahren Sie mehr über 
die Veränderungen und Potenziale Brasiliens 
für deutsche Unternehmen. 

 Referenten: 
Cristian Oppen (Chief Representative, LBBW Re-
presentative Office Sao Paulo, Brasilien, vom 22. – 
26. März 2010 in Deutschland) 
Mariana Bormann (Relationship Management Asia, 
Near and Middle East, Latin America, LBBW, Stutt-
gart) 

    

 Referat 20: 
Lokale Finanzierungslösungen – Vorteile für 
deutsche Unternehmen mit Präsenz in Mexi-
ko. 
 
Mit der Finanzierungsgesellschaft bietet die 
LBBW in Mexiko deutschen Töchtern lokale 
Finanzierungslösungen an. Die Kreditversor-
gung vor Ort bietet viele Vorteile: sie ist maß-
geschneidert, berücksichtig die besondere 
Situation der mexikanischen Tochter und 
bringt erhebliche steuerliche Vorteile für das 
deutsche Unternehmen. 

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

    

 Referat 21: 
Ein Standort – viele Märkte. Markterschlie-
ßung über das German Centre México. 
 
Mexiko ist das Sprungbrett für die Erschließung 
der amerikanischen Märkte – im Norden und im 
Süden. Der Vortrag informiert über Land, Leute 
und Wirtschaft, ergänzt um praktische Erfah-
rungsberichte. 

 Referenten: 
Susanna Hess-Kalcher (Geschäftsführerin German 
Centre México, Mexiko, vom 01. – 05. März 2010 
in Deutschland) 
Yvonne Grözinger (German Centres, LBBW, Stutt-
gart) 

    

   Ansprechpartner für 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 
Märkten. 

    

    

 „Rund ums Büro werde ich unterstützt, ganz 
nach unserem Bedarf.“ 
Mieter des German Centres Singapore 
 
Eine eigene Präsenz in den Emerging Markets 
dieser Welt wie China, Indien oder Russland 
wird auch für Mittelständler 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 
müssen beachtet werden? Wie findet man Per-
sonal – oder entsendet man lieber deutsche 
Mitarbeiter? Wo findet man Büros – und zu 
welchem Preis? 
 
In Deutschland und vor Ort unterstützen Kam-
mern, Verbände und die German Centres. 
Dabei bieten die German Centres neben einer 
praktisch orientierten Erstberatung Büros von 
klein bis groß, Konferenzräume und eine Viel-
zahl von Business Services. In den Häusern sind 
immer auch verschiedene Dienstleister ansäs-
sig wie bspw. Rechtsberatungen, die AHKs, 
Logistikunternehmen oder Steuerbüros.  
 

 Veranstaltungen, Seminare und das tägliche 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 können sie je-
derzeit auf ein funktionierendes Netzwerk zu-
rückgreifen – eine enorme Hilfe für ein erfolgrei-
ches Auslandsengagement. 
 
Ausgezogen, weil sie es nicht geschafft haben, 
sind bisher die wenigsten. Das spricht für die 
gute Vorbereitung der Unternehmen, aber auch 
für das Konzept der German Centres, die den 
deutschen Mittelstand bei seinem Gang in schwie-
rige Märkte umfassend unterstützen und Leistun-
gen und Kontakte unter einem Dach bieten. 
 
 
 

    

    

Referate und Referenten rund um die German Centres: 
    

 Referat 22: 
German Centre Beijing – Ihr Tor nach China. 
 
China ist nach wie vor attraktiver Markt, Pro-
duktionsstandort u.v.m.. Umfassende Informa-
tion zu Land und Leuten, Antwort auf vielfälti-
ge Fragen beim Markteintritt und Leistungs-
spektrum des German Centres Beijing sind 
Inhalt dieses Vortrags. 
 

 Referenten:  
Hanna Boehme (Geschäftsführerin German Centre 
Beijing, China, vom 01. – 05. März 2010 in 
Deutschland) 
Katharina Burk (Head of German Centres, LBBW, 
Stuttgart) 
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 Referat 23: 
German Centre Singapore – Drehscheibe für 
den südostasiatischen 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, 
ergänzt um praktisches Know-How und Erfah-
rungsberichte. 

 Referenten: 
Stephan Weiss (Geschäftsführer German Centre 
Singapore, Singapur, vom 01. – 05. März 2010 in 
Deutschland) 
Vera Brielich (German Centres, LBBW, Stuttgart) 
 

    

 Referat 24: 
Ein Standort – viele Märkte. Markterschlie-
ßung über das German Centre México. 
 
Mexiko ist das Sprungbrett für die Erschließung 
der amerikanischen Märkte – im Norden und im 
Süden. Der Vortrag informiert über Land, Leute 
und Wirtschaft, ergänzt um praktische Erfah-
rungsberichte. 

 Referenten: 
Susanna Hess-Kalcher (Geschäftsführerin German 
Centre México, Mexiko, vom 01. – 05. März 2010 
in Deutschland) 
Yvonne Grözinger (German Centres, LBBW, Stutt-
gart) 

    

 Referat 25: 
German Centre Delhi.Gurgaon – im Zentrum 
guter Kontakte. 
 
Indien gehört zu den Tempomachern der Welt-
wirtschaft und bietet für 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. 

 Referenten: 
Nadine Ulrich (Geschäftsführerin German Centre 
Delhi.Gurgaon, Indien, vom 01. – 05. März 2010 
in Deutschland) 
Katharina Burk (Head of German Centres, LBBW, 
Stuttgart) 

    

 Referat 26: 
German Centre Moscow – mitten im russi-
schen Markt. 
 
Russland hat große Anziehungskraft für aus-
ländische Unternehmen – die Abkühlung der 
Wirtschaft kann eine günstige Startzeit sein. Ab 
2010 kann unternehmerisches Engagement 
vom German Centre Moscow aus angegangen 
werden. 

 Referenten: 
Stephan Weiss (Geschäftsführer German Centre 
Moscow, Russland, vom 01. – 05. März 2010 in 
Deutschland) 
Irina Rausch (German Centres, LBBW, Stuttgart) 
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 Referat 27: 
In der Ferne zu Hause – German Centres 
weltweit. 
 
Die Idee der „Deutschen Häuser“ erweist sich 
als Erfolgsrezept für deutsche Unternehmen, 
die im Ausland Fuß fassen wollen. Vorteile, 
Dienstleistungen und Services der German 
Centres, untermauert mit Erfahrungsberichten, 
sind Inhalt des Referates. 

 Referenten: 
Katharina Burk (Head of German Centres, LBBW, 
Stuttgart)  
Vera Brielich (German Centres, LBBW, Stuttgart) 
 

    

   Ansprechpartner für die German Centres: 
Katharina Burk 
Telefon: 0711 127 74502 
E-Mail: katharina.burk@LBBW.de 
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10. Weitere Themen im Überblick. 
 
    

    

 Referat 28: 
LBBW Export Management. 
 
Mit Dokumentenakkreditiven kann man sich 
gegen Zahlungsausfälle im Auslandsgeschäft 
absichern. Aber: Die Zusammenstellung der 
Dokumente und die komplette Abwicklung 
binden Zeit und Know-how, die das Unterneh-
men eigentlich für sein Kerngeschäft braucht. 
Die Lösung: LBBW Export Management – der 
Kunden muss sich um (fast) nichts kümmern, 
spart Geld und Zeit und gewinnt Sicherheit. 

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

    

 Referat 29: 
Risikomanagement und Lösungsansätze im 
Internationalen Geschäft. 
 
Dieses Referat gibt einen aktuellen Überblick 
über die systematische Risikobetrachtung im 
kommerziellen Auslandsgeschäft. Angeboten 
werden Lösungsansätze zur Risikoabsicherung, 
zum Risikomanagement, zum Forderungsma-
nagement und zu maßgeschneiderten Finanzie-
rungen im grenzüberschreitenden Warenver-
kehr auf Basis von Praxisfällen sowie des Leis-
tungsspektrums der Sparkassen / LBBW. 

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

    

 Referat 30: 
Vorauszahlungsgeschäfte: Wie können sich 
Unternehmen ihre Zulieferkanäle mit Unter-
stützung ihrer Bank sichern? 
 
Sowohl produzierende Unternehmen als auch 
Händler sind bei stark nachgefragten Rohstof-
fen oder bei volatilen Marktpreisen interessiert, 
sich ihre in- und ausländischen 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 
unterstützen, wie Strukturen aussehen können 
und welche Sicherheiten erforderlich sind. 

 Referent: 
Christian Zürcher (Structured Trade Finance – 
Acquisition and Placement, LBBW, Mainz) 
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 Referat 31: 
Risikoabsicherung durch aktives Zins-, Wäh-
rungs- und Rohstoffpreismanagement. 
 
Wie entwickelt sich der Dollar? Was macht der 
Ölpreis? Ganz egal, welche Währung oder wel-
cher Rohstoff Ihrem Export- oder Importge-
schäften zugrunde liegt: Wir geben Ihnen einen 
Überblick über Möglichkeiten und Chancen der 
Risikominimierung. 

 Referenten: 
Jörg-Peter Stumpf (Sparkassen und Institutionelle 
Forex/Money Market Sales, LBBW, Stuttgart) 
Bernhard Häufele (Sparkassen und Institutionelle 
Forex/Money Market Sales, LBBW, Stuttgart) 
Johannes Rieder (Sales Sachsen, Zins- und Wäh-
rungsmanagement, LBBW, Leipzig) 
Peter Grieser (Sales Sachsen, Zins- und Wäh-
rungsmanagement, LBBW, Leipzig) 

    

 Referat 32: 
LBBW Bank CZ – In Tschechien für deutsche 
Unternehmen vor Ort. 
 
Die Expertise der LBBW Bank CZ in der Bera-
tung und Begleitung deutscher Unternehmen in 
Tschechien reicht zurück bis in das Jahr 1991. 
Dieses Referat zeigt die Besonderheiten und 
Herausforderungen des tschechischen Marktes 
für deutsche Unternehmen und deren Töchter 
auf und gibt einen Überblick über die breite 
Leistungs- und Produktpalette der LBBW Bank 
CZ für Unternehmen. 

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

    

   Ansprechpartner für die weiteren Themen: 
Ute Papadopoulos 
Telefon: 0711 127 76220 
E-Mail: ute.papadopoulos@LBBW.de 
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11. Publikationen und Info-
material.  

    

    

 Zur Information Ihrer Kunden stellen wir Ihnen 
verschiedene Infomaterialien bereit. Einfach  

 anfordern und Ihren Kunden beim Gespräch oder 
einer  Veranstaltung übergeben. 

    

 LBBW-international wirtschaft und märkte. 
 
Verschiedene Autoren und Experten beleuchten 
verschiedene Facetten der jeweiligen Länder-
Publikation. Sie beinhalten Hintergrundinfos, 
Erfahrungsberichte und Leistungen der LBBW 
im Internationalen Geschäft. 

  
 
 Russland 

Bestellnummer: 01 
 Indonesien 

Bestellnummer: 02 
 

    

 Informationen zu den German Centres. 
 
Für alle German Centres stehen Kurzportraits 
der jeweiligen Häuser zur Verfügung. 

  
 
 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 

    

 Länderberichte. 
 
Einen kurzen volkswirtschaftlichen Abriss über 
die aktuelle wirtschaftliche Situation und Aus-
blick geben die Länderberichte. 

  
 
Verfügbare Länder: 
(Fast) weltweit. 
 
Bestellnummer: 11 plus Angabe Land 

    

 Informationen zu den Leistungen der LBBW 
im Internationalen Geschäft. 
 

  
 
 LBBW Export Management (DIN A 4-

Broschüre) 
Bestellnummer: 12 

 Grenzen überschreiten (DIN lang Flyer) 
Bestellnummer: 13 
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 Kontaktdatenblätter der LBBW Auslands-
standorte. 

  
 
 Gesamtverzeichnis mit Kontaktdaten aller 

Auslandsstandorte 
Bestellnummer: 14 

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

    

 Finanzregularien und Investitionsvorschrif-
ten. 
 
Die „Finanzregularien und Investitionsvorschrif-
ten“ sind ein kompaktes Nachschlagewerk für 
auslandsorientierte Unternehmen. Sie geben 
Einblick in die Finanzvorschriften und Investiti-
onsbedingungen verschiedener Länder: 
 
 Konten und Kontoführung 
 Zahlungsverkehr 
 Devisenbestimmungen 
 Finanzierung von Unternehmen in China 

 

  
 
 
 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 

    

 E-Mail-Newsletter „Auslandaktuell“. 
 
Das Internationale Geschäft ist untrennbar mit 
einer zeitnahen, gut gefilterten Information 
über wichtige Themen und Entwicklungen der 
Märkte weltweit verbunden. Im Newsletter 
„Auslandaktuell“ bereiten wir diese monatlich 
kurz und knapp für Sie auf. 
 

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

    

    

    

 Absender:  Per Fax zurück 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 bestätigt. 

 Bei zu geringer Teilnehmerzahl behalten wir uns vor, den Workshop abzusagen. Bei Überbuchung gilt 
„first in – first serve“. 

  

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

    

 Absender:  Per Fax zurück an: 

    

    

 Sparkasse  LBBW 

   Business Development & Marketing 

 Vorname, Name  0711 127-73712 

    

 Telefon   

    

 Fax   

    

 E-Mail  Absendedatum 

    

 Ja, wir möchten einen Referenten für eine eigene Veran-
staltung buchen: 

    

    

 Titel des Referats.   

    

    

 Gewünschte Dauer in 

min 

 Gewünschter Referent 

    

 Angaben zur geplanten Veranstaltung: 

    

 Veranstaltungstitel   

    

 Veranstaltungstermin   Uhrzeit von - bis  

    

 Veranstaltungsort   

    

 Art der Veranstaltung  Z.B. Round-Table, Business-Frühstück, Vortragsveranstaltung 
 
 

    

 Erwartete Gästezahl   Personen ca.  

    

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

    

    

    

 Hinweise:   

 Die finale Buchung wird separat per E-Mail bestätigt. 

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

    

 Absender / Versandanschrift:  Per Fax zurück an: 

    

    

 Sparkasse  LBBW 

   Business Development & Marketing 

 Vorname, Name  0711 127-73712 

    

 Telefon   

    

 Fax   

    

 E-Mail   

    

 Strasse, Hausnummer   

    

 PLZ, Ort  Gewünschter Liefertermin 

    

    

 Bitte senden Sie uns folgende Publikationen zu: 

      

 Bestell-Nr. und Titel  Evtl. Angabe Land (bei Län-

derberichten und Auslands-

standorten) 

 Anzahl 
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Bestellforumlar Newsletter  
Auslandaktuell. 

    

    

    

 Bitte senden Sie den Newsletter Auslandaktuell per E-
Mail an: 
 

    

    

    

   Per Fax zurück an: 

    

 Name  LBBW 

   Business Development & Marketing 

 Vorname  0711 127-73712 

    

 Firma   

    

 Abteilung   

    

 Funktion   

    

 Strasse, Hausnummer   

    

 PLZ, Ort   

    

 E-Mail-Adresse   

    

 Telefon   

    

 Fax   
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Anhang: 
Pressestimmen. 
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