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Schwerpunkithema: Import Promotion Desk (IPD) — Importférderung fiir Deutschland

IPD: Win-Win-Situation durch

Importtérderung

niepens) sersnpuy

Messeauftritt eines Unternehmens aus einem Schwellenland: Das IPD fokussiert sich zundichst auf

bestimmte Branchen und Partnerldnder.

Das Import Promotion Desk (IPD) ist die Platt-
form zur Importférderung der Bundesrepublik
Deutschland. Initiiert wurde das Projekt von der
sequa gGmbH in enger Kooperation mit dem
Bundesverband GrofBhandel, Aufdenhandel,
Dienstleistungen e.V. (BGA). Finanziert wird
das IPD vom Bundesministerium fr wirtschaft-
liche Zusammenarbeit und Entwicklung (BMZ).
Weiterer Kooperationspartner ist die Germany

Trade and Invest (GTAI).

Das IPD Gbernimmt eine Scharnierfunkfion zwi-
schen der deutschen Importwirtschaft und Ak-
teuren des globalen Handels. Das Projekt fihrt
gezielt die Interessen deutscher Importeure mit
denen von Exporteuren aus ausgewdhlten Ent-
wicklungs- und Schwellenléndern zusammen.
Das IPD steht fir eine nachhaltige und struktu-
rierte Importférderung von Produkien aus aus-
gewdhlien Partnerléndern unter Einhaltung ho-
her Umwelt-, Sozial- und Qualitétsstandards.

Aktuell ist das IPD in den drei Parinerldndern
Agypten, Indonesien und Peru tdtig. In diesen
Landem fokussiert sich das Projekt auf bestimmte

Branchen: frische und teilverarbeitete Lebensmit
tel (biologisch oder konventionell angebaut], na-
tirliche Zutaten fir Lebensmittel, Pharmazie und
Kosmetik sowie technisches Holz ([Hobelwaren,
Holzwerkstoffe, Bauelemente, Mébelteile). Das
IPD arbeitet nachfrageorientiert. Das bedeutet:
Es fordert nur solche Produkte, deren Nachfro-
ge — und damit der Absatz — in Deutschland
tatsachlich garantiert sind. Somit bietet das IPD
deutschen Importeuren ein Dienstleistungsange-
bot, das exakt auf ihre individuellen Anforderun-
gen abgestimmt ist.

Engpésse beseitigen

Das IPD arbeitet mit kleinen und mittleren Un-
ternehmen (KMU) in Sekioren mit einem hohen
Anteil an einkommensschwacher Bevélkerung
zusammen. Durch die Vermitlung untemehme-
rischer Kompetenzen und Férderung der Wett-
bewerbsfahigkeit in den Parterléndern unter-
stitzt das IPD diese beim Aufbau nachhaltiger
Wirtschaftsstrukiuren, die auf Exporte nach
Deutschland und Europa ausgerichtet sind.

>> Forfsetzung auf Seite 2
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Editorial

Deutsche KMU sehen sich in einem im-
mer hdrteren Wettbewerb um Beschaf-
fungsmarkte. Die Unternehmen kémpfen
mit Problemen, die aus ihrer geringen
Grofle resultieren. Das ist die Sicht der
Importeure. Unternehmen aus Entwick-
lungs- und Schwellenléndern mit export-
fahigen Produkten stehen im intensiven
Wettbewerb um Absatzmdarkte. Diese
Firmen haben Informationsdefizite iiber
die Mérkte. So die Sicht der Exporteure.

Es ist im Sinne von Entwicklungs- und
Schwellenléndern, ihre Wirtschaft anzu-
kurbeln. Nur so entstehen Arbeitspldtze,
lassen sich Steuern generieren. Das sind
die Voraussetzungen dafiir, dass die Lan-
der selbstbestimmt ihre Infrastruktur, ihr
Bildungswesen und so die wirtschaftliche
Leistungsfahigkeit weiter verbessern.

Das IPD will zur wirtschaftlichen Evolution
von Entwicklungs- und Schwellenlandern
beitragen. Es setzt mit einer konsequen-
ten Nachfrageorientierung bei den deut-
schen Importeuren an. Aus unserer Sicht
ist es erfolgversprechender, fir einen zum
Kauf entschlossenen Kaufer die richtigen
Anbieter zu finden als umgekehrt. Das
IPD verfolgt genau diesen Ansatz.

Um dabei erfolgreich zu sein, braucht
es Spezialisten mit profunder Branchen-
kenntnis. Das IPD konzentriert sich daher
zundchst auf wenige Branchen und Lén-
der. Der bisherige Erfolg, der auch dar-
auf basiert, Vorhandenes zu verbinden
und nicht mit existierenden Einrichtungen

zu konkurrieren, macht Mut.

Gebhard Weiss, Geschaftsfihrer
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Grafik 1: IPD-Dienstleistungen

Das IPD zielt darauf ab, Engpésse sowohl auf
Seiten des Imports in Deutschland als auch bei
den lieferanten aus den Partnerléndern zu besei-
figen. Solche Engpdsse entstehen beispielswei-
se durch den fehlenden oder schlechten Zugang
zu Markt und Brancheninformationen. Auch feh-
lende Férderstrukturen fur den Export in den Part-
nerléndem kénnen Hindernisse sein. Zur Besei-
tigung solcher Engpdsse arbeitet das IPD nicht
nur auf der »Mikroebene<, das heifdt mit den
Einkaufern und Lieferanten, sondern auch auf
der »Mesoebenes, also mit Organisationen, die
mitverantworllich sind, den Import beziehungs-
weise Export zu férdern. Das IPD unterstiitzt zum
Beispiel nationale Organisationen fir die Ex-
portférderung und Fachverbénde in den Part-
nerléndem. Zudem initiiert das IPD zusammen
mit Fachverbdnden in Deutschland sektor- oder
produkispezifische Seminare fir Importmanager
aus dem deutschen Handel. So bietet das IPD
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Grafik 2: IPDKooperationsnetzwerk

seinen Zielgruppen eine Vielzahl von Dienstleis-
tungen an (siehe Grafik 1).

Internationales Netzwerk

Das IPD agiert im umfassenden und breit ange-
legten System der deutschen AuBenwirtschafts-
férderung. Dariber hinaus arbeitet das Projekt
mit Institutionen der deutschen Entwicklungszu-
sammenarbeit, etwa der GIZ, sowie mit Import-
férderprogrammen anderer europdischer Lander
(siehe Grafik 2). Insbesondere kooperiert das
IPD mit zwei Importférderprogrammen in Euro-
pa: SIPPO (Swiss Import Promotion Programme,
Schweiz) und CBI [Centre for the Promotion of
Imports from Developing Countries, Niederlan-
del. Sie fordern den Eintritt kleiner und mittle-
rer Unternehmen in den europdischen Markt.
Dazu kooperieren sie zudem mit Business
SupportOrganisationen (BSO) und biefen ih-
nen Capacity Building und Training an, damit

sich ihre Dienstleistungen mittelfristig durch loka-
le Anbieter (BSO) ersetzen lassen. Damit erfil-
len die Programme gleichzeitig einen relevanten
entwicklungspolitischen Auftrag, dem das IPD
verpflichtet ist.

Durch die Zusammenarbeit mit SIPPO und CBI
sowie den Netzwerkpartnemn in Deutschland
schafft das IPD deutliche Synergien. Das Projekt
ist ein gelungenes Beispiel fir eine Entwicklungs-
zusammenarbeit, die unternehmerische und ent
wicklungspolitische Interessen erfolgreich zu-
sammenfihrt. Ende 2014 lauft die derzeitige
zweijdhrige Férderphase des IPD aus. Ange-
sichts des Erfolges der IPD-Dienstleistungen und
enfsprechender Nachfrage werden sich sequa
und BGA [siche Interview) fir eine Weiterfih-
rung des Projekis einsetzen.

Info: stupf@importpromotiondesk.de

»Die Bedeutung von Einfuhren wird unterschatzt«

Im Interview: Anton F. Bérner, Prasident des Bundesverbands Grof3handel, AuBBenhandel, Dienstleistungen (BGA) e.V.

Herr Bdrner, der BGA hat gemeinsam mit
sequa das Projekt Import Promotion Desk
initiiert. Welches Ziel verfolgt das IPD?2

Der BGA setzt sich schon immer dafiir ein, klei-
ne und mittelstéindische Unternehmen (KMU)
in Deutschland bei der ErschlieBung neuer Be-
schaffungsmérkte zu unterstitzen. Denn Impor-
te gewinnen fir die deutsche Volkswirtschaft
an Bedeutung. In den vergangenen 20 Jahren
verdoppelte sich die Importquote, also das Ver-
halinis der Wareneinfuhren zum Bruttoinlands-
produkt, auf 34 Prozent im Jahr 2012. Durch
die Ausweitung globaler Wertschdpfungsketten

sind deutsche Unternehmen fir den Erhalt ihrer
Wettbewerbsfchigkeit zunehmend vom Import
von Zwischenerzeugnissen aus dem Ausland
abhéngig. Auch Verbraucher sind fir die stabi-
le Versorgung mit preisgiinstigen Konsumgitern
auf Einfuhren angewiesen. Der Importhandel
frégt auch dazu bei, den Wohlstand in Entwick-
lungs- und Schwellenléndern zu steigern und so
langfristig neue Absatzmdarkte fir deutsche Pro-
dukte zu entwickeln.

Die deutsche AuBenwirtschaftsférderung
konzentriert sich vor allem auf Exporte und

Investitionen. Erkennen Politik und Wirtschaft
die Notwendigkeit der Importférderung?

Politik und Offentlichkeit unterschétzen vielfach
noch immer die Bedeutung der Einfuhren fir
die deutsche Wirtschaft. Allerdings anerkennen
immer mehr Akteure der deutschen AuBenwirt-
schaftsférderung die Notwendigkeit einer ge-
zielten Importférderung. Deutsche KMU treffen
nicht nur auf internationalen Absatzmérkten, son-
demn in bestimmten Branchen zunehmend auch
auf Beschaffungsméirkten auf verstéirkie Konkur-
renz. VWegen der Verdnderungen in der VWelt-
wirtschaft, vor allem der steigenden Kaufkraft in
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groPen Schwellenléndern, drohen kinftig Liefer
engpdsse. Das kénnte langfristig zu einem glo-
balen Wettlauf um den Zugang zu bestimmten
Rohstoffen und anderen Produkten fihren. Es ist
wichtig, dass uns mit dem IPD der Einstieg in
die entwicklungsorientierte Importférderung in
Deutschland gelungen ist.

Was erwarten der BGA und seine Mitglieder
konkret vom IPD2

Es gibt im BGA-Nefzwerk eine Reihe von Ver-
bénden, deren Mitgliedsunternehmen stark im
Importhandel mit Entwicklungs- und Schwellen-
léndern engagiert sind. KMU, die neue Liefe-
ranten in solchen Léndem suchen, fehlt es oft an
Markfinformationen und Ressourcen, um neue
Beschaffungskandle zu erschliefen. Fir diese
Unternehmen biefen die vom IPD angebotenen
Dienstleistungen einen echten Mehrwert, denn
solche Services sind ansonsten auf dem Markt
nicht verfigbar. Dariiber hinaus setzt der deut
sche AuBenhandel mit dem IPD ein wichtiges
Signal in der akiuellen Debatte iber die hohen
deutschen Leistungsbilanziberschisse. Nicht
zu hohe Exporte sind das Problem, das sich
im Leistungsbilanziberschuss Deutschlands wi-
derspiegelt. Es sind einerseits fehlende Importe
und andererseits stagnierende Investitionen. Mit
dem IPD signalisieren wir unseren infernationa-
len Parinemn, dass sich Deutschland proakfiv um
eine Lasung eines Teils dieses Problems bemiht.

Das IPD hat derzeit eine Laufzeit bis Ende
2014. Wie sehen Sie die Zukunft der entwick-
lungsorientierten Importférderung in Deutsch-
land?

Wir setzen uns dafiir ein, dass das IPD ber das
Ende der laufenden Projekiphase hinaus ope-
rieren kann. Eine Ausweitung Uber die bisher
drei Produkigruppen hinaus auf weitere Bran-
chen, etwa technische Produkte, wdre erstre-
benswert. Die Nachfrage aus der Importwirt-
schaft ist da: In den lefzten Monaten haben uns
mehrere Verbénden kontaktiert, die Interesse an
den IPD-Dienstleistungen fir ihre Branchen ha-
ben. Die Exporteure in den lieferlandem profi-
tieren durch die vom IPD vermittelten Geschéfts-
kontakte nach Deutschland. Klar ist: Zu einer
zukunftsorientierten AuPenwirtschaftsférderung
gehért die Unferstitzung von KMU bei der Er
schliePung neuer Beschaffungsmérkte. Und zu
einer zukunftsorientierten Entwicklungspolitik ge-
hort die Unterstitzung von Exporteuren in Ent-
wicklungs- und Schwellenléndermn beim Zugang
zum lukrativen deutschen Markt.

Import Promotion Desk (IPD) — Importférderung fir Deutschland
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Présentation von Meeresalgen auf einer internationalen Messe: Die Nachfrage in
Deutschland nach dem Rohstoff steigt.

Meeresalgen aus Indonesien

IPD beseitigt »Bottlenecks« fir den Import

Meeresalgen sind in vielen Nahrungsmitteln
und Kosmetika als vegetarisches Gelier- und
Verdickungsmittel enthalten. Die Nachfrage
der Industrie ist in den letzten Jahren auch in
Deutschland gestiegen. Das Projekt IPD besei-
tigt Hindernisse fur den Import des Rohstoffs.

In Kooperation mit dem Schweizer Programm
SIPPO (Swiss Import Promotion Programme)
fohrte das IPD im August 2013 eine Beschaf-
fungsreise nach Indonesien durch. Die Teilneh-
mer aus Irland, Déanemark, Osterreich, der
Schweiz und Deutschland lernfen in dem siid-
ostasiatischen Land mégliche Partner und Ver-
triebskandle fir die Beschaffung von Meeres-
algen kennen. Wahrend der fiinftdgigen Reise
fanden Treffen mit zwalf potentiellen indo-
nesischen Lieferanten statt. Die indonesischen
Firmen sind Teilnehmer des SIPPO-Programms
und erhalten unfer anderem Unterstitzung bei
Messebeteiligungen und Beschaffungsreisen
in Europa. Funf der geférderten Meeresalgen-
Produzenten prasentierten sich im November
2013 auf der Food Ingredients Messe (FIE) in
Frankfurt. Das IPD unterstiitzte SIPPO und die
Aussteller dabei, deutsch-indonesische Firmen-
kontakte aufzubauen. So kamen bereits wih-
rend der Messe 20 B2B-Meetings mit deut-
schen Firmen zustande, die das IPD zuvor
angesprochen hatte.

Fir Mai 2014 plant das IPD zusammen mit
SIPPO eine weitere Reise in den indonesischen
Beschaffungsmarkt fir Meeresalgen. Folgende
Engpdsse werden so vom IPD beseitigt:

e Vielen deutschen Importeuren fehlen Infor-
mationen Uber die gute Qualitét und das
Angebot von Meeresalgen aus Indonesien.

e Die Standorte der Produzenten sind verstreut
ber das Inselarchipel Indonesiens; eine
effiziente Organisation der Reise ist nur mit
einem guten Netzwerk vor Ort méglich.

¢ Die indonesischen Produzenten bendtigen
Vorkenntnisse und eine Einfihrung in die
deutsche Importeurslandschaft, um selbst
Geschdftskontakte aufbauen zu kénnen.

Das Beispiel zeigt: IPD bietet Unternehmern
in Deutschland und in den Parterléndern sys-
tematische und strukiurierte Unterstitzung fir
jede Phase des Imports beziehungsweise Ex-
ports. Die IPD-Dienstleistungen sind aufeinan-
der abgestimmt, um etwaige Hindemisse in
den Geschéfisbeziehungen effizient und ge-
zielt auszur@umen.

Info: freiberg@importpromotiondesk.de
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Ecuador: Praxisorientierte Berufsbildung
fir Jugendliche

Eine im Dezember 2013 gesfartefe Berufsbil-
dungspartnerschaft unterstiitzt die stérkere Zu-
sammenarbeit zwischen dem ecuadorianischen
Staat und den Wirtschaftsverbéinden zur Reform
des Systems der beruflichen Bildung in Ecua-
dor nach deutschem Vorbild. Unter Fihrung
des Deutschen Industrie- und Handelskammer-
tages (DIHK) vermitteln deutsche Industrie- und
Handelskammern sowie die deutsch-ecuadorio-
nische Handelskammer Know-how in der dualen
Berufsbildung an Kammern, Verbénde und staat-
liche Institutionen der Berufsbildung in dem siid-
amerikanischen land. Das Projekt férdert eine
pragmatische Gestaliung der gesetzlichen Rah-
menbedingungen und einen institutionalisierten
offentlich-privaten Dialog. Ziel ist es, wahrend
der dreijghrigen Laufzeit des Projektes in funf Be-
rufen duale Pilotausbildungsgénge an verschie-
denen Standorten zu efablieren. *

Info: roland.strohmeyer@sequa.de

Republik Moldau: Weiterfihrung der
Berufsbildungspartnerschaft

Die Berufsbildungspartnerschaft zwischen der
Kreishandwerkerschaft Hersfeld-Rotenburg und
ausgewdhlien Berufsschulen in landlichen Re-
gionen der Republik Moldau haben die Pro-
iekipariner fir weitere drei Jahre bis November
2016 verlangert. Das Projekt konzentriert sich
auf die Holz-, Metall- und Baugewerke. Ziel ist
es, die Berufsbildungseinrichtungen darin zu un-
ferstitzen, bedarfsgerechte und praxisorientierte
Ausbildungen durchzufthren und so die Beschéf
tigungschancen der Jugendlichen zu steigemn.*
Info: christiane.hardt@sequa.de

Tansania: Zweite Phase der
Berufsbildungspartnerschaft

Seit drei Jahren unterstiitzt die Handwerkskam-
mer (HWK) Hamburg die nationale Berufsbil-
dungsinstitution VETA {Vocational Education and
Training Authority) in Tansania dabei, die Qua-
litt und Praxisorientierung der Berufsbildung in

Projekte

dem afrikanischen Land zu verbessern. Im Zuge
des Projekis entstanden Werkstdtten fr die Be-
reiche Kfz und Elekiro in Dares-Salaam und Ho-
tel/Tourismus in Moshi. Die Partnerorganisati-
onen entwickelten duale Curricula und starteten
erste Pilotkurse. Die Auszubildenden absolvieren
in den drei Berufsbereichen ihre Ausbildung ab-
wechselnd bei VETA und im Betfrieb — ein No-
vum fir Tansania. In der zweiten dreijchrigen
Phase, die im Januar 2014 startefe, geht es do-
rum, Qualitét und Nachhaltigkeit der laufenden
Kurse zu gewdhrleisten. Darber hinaus wollen
die HWK und VETA die duale Ausbildung als
altfernatives Modell im tansanischen Berufsbil-
dungssystem etablieren. *

Info: susanne.sattlegger@sequa.de

Myanmar: Beratung des Dachverbands
UMFCCI

Seit September 2013 kooperiert sequa im Pro-
gramm »Capacity Strengthening for Private
Sector Development« fir zundchst 18 Monate
mit der GIZ in Myanmar. Auftrag von sequa
ist es, die nationale Dachkammer Union of
Myanmar Federation of Chambers of Com-
merce and Industry (UMFCCI) zu beraten.
Schwerpunkie der Beratung sind die Verbesse-
rung und Diversifizierung des Dienstleistungs-
spekirums der Kammer sowie eine verbesserte
inferne Organisation. Eine eigens eingestell
te Llangzeitfachkraft definiert im Dialog mit der
Partnerorganisation UMFCCI Beratungsschwer-
punkfe und unterstitzt diese insbesondere in den
Bereichen International Relations, Human Resour-
ces Development, Management und Business
Development Services.

Info: linda.schraml@sequa.de

Kenia: Kammer- und Verbandspartnerschaft
im Wassersektor

Die Beruflichen Fortbildungszentren der Baye-
rischen Wirtschaft (bfz) gGmbH kooperieren
seit 201 1mit Verbanden im Wassersekfor in
Kenia. Die zweite Hauptphase des Projekts
beginnt im Mérz 2014. In dieser Phase berat
das bfz die Kenya Water Industry Association

Transformationsprozess im Wassersektor:
Klgranlage in Kenia

(KWIA) und die Water Service Providers Asso-
ciation (WASPA| darin, wie sie die Interessen
ihrer Mitglieder in den Transformationsprozess
des Wassersekiors einbringen und deren nach-
haltige Entwicklung unterstitzen kénnen. Dazu
gehdren die Fortfihrung eines in der ersten Pro-
iekiphase initiierfen Stakeholder-Dialogs, die
Entwicklung von Dienstleistungen und die Stéir-
kung der Verbandsstrukiuren. *

Info: bettina.mueller@sequa.de

Tadschikistan: Férderung eines
Unternehmerinnenverbands

Im Rahmen des EU-Programms »Central Asia
Invest« arbeitet sequa seit Dezember 2013 mit
der National Association of Business VWomen
of Tajikistan [NABWT) zusammen. Zielsetzung
der Kooperation ist es, die wirtschaftlichen
Rahmenbedingungen fir die Unternehmerté-
figkeit von Frauen in Tadschikistan insbeson-
dere in landlichen Regionen auszubauen und
zu verbessern. Im Rahmen des zweijdhrigen
Projekts bauen sequa und NABWT Kapazi-
t&ten und Know-how im Verband zur Entwick-
lung von Dienstleistungen im handwerklichen
Bereich auf. Ein Schwerpunkt des Projektes ist
der Aufbau eines Grinderzentrums. Durch die
geplante Zusammenarbeit mit Unternehmerin-
nenverbénden aus Letiland und Kasachstan sol-
len die Verbénde und ihre Mitgliedsunterneh-
men infernationale Erfahrungen austauschen.
Info: anastasia.thulke@sequa.de

*Das Projekt wird im Rahmen des Kammer- und Verbandspartnerschaftsprogramms (KVP) bzw. des Berufsbildungspartnerschaftsprogramms (BBP) vom Bundesmini-

sterium fur wirtschaftliche Zusammenarbeit und Entwicklung (BMZ) Uber sequa geférdert.
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