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¥ Kanada

Mehr als der Nachbar der USA

Kanada ist mehr als der nordliche Nachbar der USA, mehr als Ahornsirup, Eishockey, un-
endliche Walder und Rocky Mountains. Spatestens seit Ende 2024 ist Kanada auch poli-
tisch und wirtschaftlich starker in den Fokus geriickt. Fiir deutsche Unternehmen lohnt
sich dieser Blick ohnehin: Das Land bietet Rohstoffe, starke Technologiecluster und einen
erleichterten Marktzugang durch CETA.
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uch fiir die IHK Karlsruhe

rlickt Kanada jetzt ganz beson-

ders in den Fokus: Sie iiber-
nimmt frisch die Rolle als deutsch-
landweite Landerschwerpunktkam-
mer fiir Kanada. Damit wird Karlsru-
he kiinftig zu einer zentralen Anlauf-
stelle im IHK-Netzwerk fiir Unter-
nehmen, die sich fiir den kanadi-
schen Markt interessieren oder dort
bereits aktiv sind.

Das zweitgrote Land der Erde
verbindet einen kaufkriftigen Bin-
nenmarkt mit einer starken Indus-
trie, umfangreichen Rohstoffvor-
kommen und einer innovationsori-
entierten Forschungslandschatft.
Rund 41 Millionen Menschen leben
in Kanada; das Bruttoinlandsprodukt
lag 2024 bei rund 2,24 Billionen US-
Dollar. Germany Trade & Invest
(GTAI) zahlt Kanada zu den wichti-
gen Zukunftsméirkten fiir die deut-
sche Industrie.

Hinzu kommt eine geopolitische
Entwicklung, die das Land als Wirt-
schaftspartner fiir Europa noch in-
teressanter macht: Kanada versucht,
seine starke Abhangigkeit vom Han-
del mit den USA zu verringern und
seine internationalen Wirtschaftsbe-
ziehungen breiter aufzustellen. Noch
immer gehen rund drei Viertel der
kanadischen Exporte in die USA.
Handelskonflikte und neue US-Zolle
haben deshalb die Diskussion iiber
alternative Méarkte und Lieferketten
beschleunigt. Kanada investiert
unter anderem Milliarden in Héafen,
Schienenverbindungen und Logistik-
korridore, um den Handel mit Euro-
pa und Asien auszubauen.

CETA erleichtert den Marktzugang

Fir Unternehmen aus Deutschland
gibt es dabei einen entscheidenden

Was Kanada aus
Deutschland kauft

Kanadische Importe aus
Deutschland 2025: 25,1 Mrd. CAD.
Wichtigste Warengruppen

25,5,

Industriemaschinen,
Ausriistung und Teile

einfach.international

Vorteil: Seit 2017 wird das Wirt-
schafts- und Handelsabkommen
CETA zwischen Kanada und der Eu-
ropdischen Union vorldufig ange-
wendet. Nahezu alle Zélle im Waren-
verkehr wurden dadurch abge-
schafft. Nach Angaben von GTAI sind
inzwischen rund 99 Prozent der bila-
teralen Zolle entfallen. Neben Zoll-
vorteilen erleichtert das Abkommen
europaischen Unternehmen unter
anderem den Zugang zu Offentlichen
Ausschreibungen und verbessert die
Rahmenbedingungen fiir Dienstleis-
tungen und Investitionen.

Dass die Beziehungen enger ge-
worden sind, ldsst sich am Handel
ablesen. 2025 erreichte der bilaterale
Warenhandel zwischen Deutschland
und Kanada nach kanadischen Re-
gierungsangaben einen Wert von
34,3 Milliarden kanadischen Dollar.
Kanada importierte laut Global Af-
fairs Canada dabei Waren im Wert
von 25,1 Milliarden kanadischen
Dollar aus Deutschland. Deutschland
war damit Kanadas sechstgrofdter
Warenhandelspartner und der wich-
tigste innerhalb der Europaischen
Union. Gegeniiber der Zeit vor CETA
ist das bilaterale Warenhandelsvolu-
men um mehr als 60 Prozent gestie-
gen.

Gute Ausgangslage fiir Baden-
Wiirttemberg

Auch fiir Baden-Wiirttemberg ist Ka-
nada langst kein unbeschriebenes
Blatt. 2025 exportierten Unterneh-
men aus dem Stidwesten Waren im
Wert von rund 2,24 Milliarden Euro
nach Kanada; die Importe lagen bei
rund 773 Millionen Euro. Das Wirt-
schaftsministerium fiihrt Kanada
derzeit auf Platz 20 der wichtigsten
Exportméarkte Baden-Wiirttembergs

222,

Kraftfahrzeuge und
Teile

2,6 Mrd. CAD

Arzneimittel und
medizinische Produkte

und sieht weiteres Potenzial. Seit No-
vember 2025 unterhilt das Land des-
halb eine eigene Wirtschaftsrepra-
sentanz in Toronto, die von der
Deutsch-Kanadischen Industrie- und
Handelskammer umgesetzt wird und
insbesondere kleine und mittlere
Unternehmen beim Markteintritt
und bei Innovationskooperationen
unterstiitzen soll.

Die industriellen Strukturen bei-
der Regionen passen in vielen Berei-
chen zusammen. Ontario, die bevol-
kerungsreichste Provinz Kanadas,
verfiigt liber eine ausgepragte Auto-

1 '2 Mrd. CAD

Maschinen fiir
Forstwirtschaft, Bau,
Bergbau sowie Ol und
Gas
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Rohstoffland Kanada: Vorkommen kritischer Rohstoffe, Wasserkraft und Industriezentren nach
Provinzen sowie die Handelswege nach Asien und Europa.

Rohstoffe werden zum strategischen
Thema

Kanada ist zugleich ein wichtiger
Rohstoffpartner. Das Land verfiigt
iiber Vorkommen von unter ande-
rem Lithium, Nickel, Kobalt, Grafit,
Kupfer und Seltenen Erden - Roh-
stoffe, die fiir Batterien, Elektromo-
bilitdt, Energietechnik und zahlrei-
che Hightech-Anwendungen beno-
tigt werden. Deutschland und Kana-
da arbeiten bereits daran, ihre Ko-

operation bei Energie und kritischen
Rohstoffen auszubauen.

Fir Baden-Wirttemberg ist das
besonders relevant: Die exportorien-
tierte Industrie des Landes ist nicht
nur auf Absatzmirkte angewiesen,
sondern ebenso auf stabile Bezugs-
quellen fiir Rohstoffe und Vorpro-
dukte. Kanada kann deshalb gleich-
zeitig Absatzmarkt, Beschaffungs-
markt und Technologiepartner sein.

6 WIMA | IHK Sonderausgabe International 11-2026

mobil- und Maschinenbauindustrie.
Québec zédhlt zu den weltweit wichti-
gen Standorten der Luft- und Raum-
fahrt. Hinzu kommen Wachstums-
mairkte in Bereichen wie Kiinstliche
Intelligenz, CleanTech, Smart He-
alth, Wasserstoff und Digitalisie-
rung. Genau hier liegen auch Kom-
petenzen zahlreicher Unternehmen
aus Baden-Wiirttemberg und der
TechnologieRegion Karlsruhe.

Ein interessantes Feld ist zudem
die industrielle Digitalisierung. Ka-
nadische Unternehmen investieren
verstarkt in Automatisierung, Senso-
rik und datenbasierte Instandhal-
tung. GTAI sieht deshalb konkrete
Chancen fir deutsche Anbieter, etwa
bei der Nachriistung bestehender In-
dustrieanlagen, bei Steuerungs- und
Monitoringtechnik sowie in Berg-
bau, Luftfahrt und Produktion.

éd

Kanada kann
gleichzeitig
Absatzmarkt,
Beschaffungsmarkt und
Technologiepartner
sein.”
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Ein Markt mit Besonderheiten

FROM:

Karlsruhe,
Germany

IHK Karlsruhe
WIMA Special International
Lénderschwerpunktkammer Kanada

Trotz CETA ist Kanada kein Markt, den Unternehmen nebenbei er-
schlieflen sollten. Allein die Gr6Re des Landes erfordert eine klare re-
gionale Strategie. Toronto und der Stiden Ontarios sind wirtschaftlich
anders gepragt als Montréal und Québec, die westlichen Provinzen

oder die rohstoffreichen Regionen im Landesinneren.
Hinzu kommen féderale Strukturen. Vorschriften, Steuern und Zu-
lassungsbedingungen kénnen sich von Provinz zu Provinz unterschei-
: den. Auch das Umsatzsteuersystem besteht aus Bundes- und Provinz-
§ ‘;' """ ')'"‘\.‘. : . steuern beziehungsweise unterschiedlichen Kombinationen daraus. In
& cauana & Abea den Ballungszentren Toronto und Vancouver miissen Unternehmen
b zudem mit hohen Lohn-, Immobilien- und Lebenshaltungskosten rech-
Dz ol 111 nen: . . o
Technoge e ﬁ S i Ein lokalef Netzwerk und eine sorgféltige Auswahl der Zielregion
=ToN sind daher hiufig wichtiger als die Frage, ob Kanada als Ganzes ein at-
[P ! traktiver Markt ist. Unterstiitzung bietet dabei unter anderem die
TRW'WL \ ) Deutsch-Kanadische Industrie- und Handelskammer (AHK Kanada),
DEEY = SO die Unternehmen mit Marktinformationen, Kontakten und praktischer

Beratung beim Einstieg in den kanadischen Markt begleitet.

Quellen: GTAI, Global Affairs Canada, Ministerium filr Gerade in einer Zeit, in der Unternehmen Lieferketten und Absatz-

Wirtschaft, Arbeit und Tourismus Baden-Wiirttemberg, BW maérkte stiarker diversifizieren wollen, kann Kanada eine zusitzliche

Weltweit, AHK Kanada Sdule im Nordamerika-Geschift bilden. Das Land ersetzt weder die
USA noch andere grofe Auslandsmaérkte. Es bietet dem exportorien-
tierten Mittelstand aber die Moglichkeit, seine internationalen Bezie-
hungen breiter aufzustellen und dabei auf einen Partner zu treffen,
dessen Industriestruktur in vielen Bereichen erstaunlich gut zu Baden-
Wiirttemberg passt.

KANADA IN ZAHLEN

2,24 o c . Platz20  rund 99-

Einwohnerinnen und Exporte aus Baden- Importe nach Baden- der wichtigsten der bilateralen Zolle durch
Einwohner Wiirttemberg nach Kanada  Wiirttemberg aus Kanada Exportmarkte Baden- CETA abgebaut
(2025) (2025) Wiirttembergs

Landerschwerpunktkammer Kanada IHR ANSPRECHPARTNER
der IHK Karlsruhe Manuel Neumann

Referent AuRenwirtschaft und Internationale

Die IHK Karlsruhe ist deutschlandweite Lander- Beziehungen

i schwerpunktkammer fiir Kanada und zentrale An-
i Telefon 0721 174-134

manuel.neumann@karlsruhe.ihk.de

laufstelle im IHK-Netzwerk fiir Unternehmen mit In-
teresse am kanadischen Markt.

www.ihk.de/karlsruhe/fachthemen/international/
laenderschwerpunkt-kanada

Sonderausgabe International 11-2026 WIMA | IHK 7



VIER FRAGEN AN YVONNE DENZ
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Viele unterschatzen die GroRRe

des Landes*

Welche Branchen bieten deut-
schen Mittelstandlern derzeit be-
sonders gute Chancen in Kanada?

Kanada setzt auf Diversifizierung. Seit
2025 gibt es einen groflen Push weg
von der Abhingigkeit von den USA,
hin zu Europa und ganz besonders zu
Deutschland. Deutsche Mittelstandler
sind dadurch gefragter denn je, und
das spiiren wir bei uns jeden Tag. Be-
sonders gut sind die Chancen in fol-
genden Feldern:

Erstens Maschinenbau, Antriebs-
und Automatisierungstechnik. Kana-
da will US-Komponenten in Minen,
Verarbeitungsanlagen und Produkti-
on ersetzen, und deutsche Anbieter
sind dabei die erste Wahl. Ein aktuel-
les Beispiel: Siemens Canada bringt
fiir den geplanten Lithium-Konverter
von Rock Tech Lithium in Ontario En-
gineering und Digitalisierung ein, bis
hin zu einem digitalen Zwilling der
Anlage.

Zweitens Bau und Infrastruktur.
Das kanadische Major Projects Office
treibt 27 Nation-Building-Projekte mit
rund 500 Milliarden Dollar privatem
Investitionsvolumen voran. Wer Anla-
gen, Technik oder Know-how liefern
kann, findet hier spannende Auftrége.

Drittens die gesamte Rohstoffkette,
vom Abbau iiber die Verarbeitung bis
zur industriellen Anwendung. Kana-
da verfiigt liber Vorkommen aller
zwOlf Rohstoffe, die die NATO als ver-
teidigungskritisch einstuft, und pro-
duziert bzw. raffiniert bereits zehn
davon. Fiir Mittelstdndler heift das:
Berghbau- und Verarbeitungstechnik,
Recycling und Zulieferung sind ge-
fragt.

Viertens Verteidigung und sicher-
heitsnahe Technologien. Kanada stellt
iiber seine Defence Industrial Stra-
tegy rund 6,6 Milliarden Dollar in
fiinf Jahren bereit. Mit TKMS hat sich

ein deutsches Unternehmen als be-
vorzugter Partner flir Kanadas U-
Boot-Projekt positioniert. Das ist weit
mehr als ein Einzelauftrag: Kanada
verlangt, dass ein erheblicher Teil der
Wertschopfung im Land stattfindet,
deshalb bindet TKMS kanadische
Partner ein. Auch deutsche Zulieferer
aus Sensorik, Antrieb, Steuerungs-
und Dichtungstechnik sind Teil der
Lieferkette, auch aus Baden-Wiirttem-
berg. Daraus entstehen Chancen weit
uber den Schiffbau hinaus, bei Aus-
bildung, Wartung und Dual-Use-Tech-
nologien.

Und filinftens KI und Digitalisie-
rung, also Rechenzentren, Netze und
Automatisierung. Kanada baut souve-
rdne Rechenkapazitédt auf, und genau
dafiir braucht es die Industriekompe-
tenz, die deutsche Unternehmen mit-
bringen.

Was unterschatzen deutsche Un-
ternehmen beim Markteintritt am
haufigsten?
Im Gespridch mit deutschen Unter-
nehmen fallen mir immer wieder drei
Dinge auf.

Erstens unterschitzen viele die
Grofle des Landes. Kanada ist 28-mal
so grof3 wie Deutschland, hat aber mit
gut 41 Millionen Menschen nur etwa
die Hilfte der Einwohner und er-
streckt sich {iber sechs Zeitzonen.
Zwischen St. John’s und Vancouver
liegen viereinhalb Stunden Zeitver-
schiebung. Wer hier Kunden, Partner
und Standorte betreut, plant Distan-
zen, Reisezeiten aber vor allem auch
digitale Zusammenarbeit von Anfang
an mit ein.

Zweitens ist Kanada kein einheitli-
cher Markt, sondern ein Land mit
ausgepragten regionalen Unterschie-
den. Das zeigt sich bei Sprache, Ge-
schaftskultur und Kundengeschmack:

8 wima | IHK Sonderausgabe International 11-2026

Yvonne Denz
Geschaftsfiihrerin AHK Kanada

Was in Québec gut ankommt, funktio-
niert in Alberta nicht unbedingt ge-
nauso. Hinzu kommen je nach Pro-
vinz eigene Vorschriften, die aber ge-
rade Schritt fiir Schritt abgebaut wer-
den. Wer erfolgreich sein will, denkt
deshalb regional und baut sich vor
Ort ein Netzwerk auf, denn Geschéft
entsteht in Kanada iiber personliche
Beziehungen.

Und drittens: Kanada hat 15 Frei-
handelsabkommen mit 51 Lindern
abgeschlossen und ist damit einer der
am besten vernetzten Handelspartner
der Welt. Uber CETA ist der Zugang zu
Europa zollfrei. Dieses Sprungbrett
haben viele deutsche Mittelstdndler
noch gar nicht auf dem Schirm.

Genau da setzen wir an: Wir ken-
nen die Regionen, die Ansprechpart-
ner und die Regeln, und wir sparen
Unternehmen die Monate, die sie
sonst fiir die Suche brauchen.

Was hat sich im Kanada-Geschaft
in den vergangenen zwei Jahren
am starksten verandert?

2025 war fiir Kanada ein Jahr des
Weckrufs, und seitdem hat sich die
Ausrichtung der kanadischen Wirt-
schaft stark verdndert. Die US-Zolle,
die seit 2025 immer wieder eingefiihrt
wurden, waren fiir viele kanadische
Unternehmen ein Signal, ihre Abhin-
gigkeit von den USA zu reduzieren.
Europa ist dadurch deutlich ndher ge-
rickt.

Zugleich ist aus politischen Erkla-
rungen konkrete Zusammenarbeit ge-
worden: die Rohstofferkldrung zwi-
schen Deutschland und Kanada im
August 2025, die Digital Alliance der

Bild: AHK Kanada



beiden Lander im Dezember 2025 und
im Juli 2026 der Start der Verhandlun-
gen iliber ein Strategisches Partner-
schaftsabkommen. Dazu kommt
TKMS als bevorzugter Partner fiir Ka-
nadas U-Boot-Projekt, der Tiiroffner
fiir weitere Industriekooperationen
sein kann.

Die Stimmung ist von emotional zu
pragmatisch gewechselt. Kanada fragt
heute, welche Partnerschaft die beste
Mischung aus Sicherheit, Verldsslich-
keit und industriellem Nutzen bietet,
und Deutschland hat dabei einen aus-
gezeichneten Ruf.

Und die Themen sind andere: Roh-
stoffe, Verteidigung und KI stehen
heute auf der Agenda jedes CEOs. Das
sehen wir bei uns auch in den Zahlen.
Zum German Day auf der PDAC, der
weltgroffiten Bergbaumesse in Toron-
to, kamen in diesem Jahr fast 200 Teil-
nehmende, sonst waren es rund 100.

einfach.international

Haben Sie bereits Kontakte in die
Region Karlsruhe?

Ja, und zwar gute. Mit SEW-Eurodrive
verbindet uns eine enge Partner-
schaft. SAP Labs Canada sitzt bei uns
im Board und ist mit Standorten in
Montréal, Vancouver und Waterloo
tief im kanadischen KI-Okosystem
verankert. Dazu kommen BLANCO
aus Oberderdingen, Dieffenbacher
aus Eppingen und Héfele aus Nagold,
die ebenfalls bei uns Mitglied sind.
Nicht alle dieser Unternehmen kom-
men direkt aus Karlsruhe, aber alle
aus dem Umkreis von weniger als 60
Kilometern. Das zeigt, wie stark der
Mittelstand aus der Region in Kanada
vertreten ist. Und seit November 2025
sind wir als offizielle Vertretung von
Baden-Wiirttemberg in Kanada die
erste Ansprechpartnerin vor Ort filir
baden-wiirttembergische Unterneh-
men.

Blick vom Mont Royal auf die Innenstadt von Montréal

Sonderausgabe International 11-2026 WIMA | IHK 9
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»Kanada fragt heute,
welche
Partnerschaft die
beste Mischung aus
Sicherheit,
Verlasslichkeit und
industriellem Nutzen
bietet.”

Yvonne Denz




INTERVIEW
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Fragen an Philipp Kovener und Michael Baukloh, IHK Karlsruhe

»In unserer Region wird jeder zweite

Euro im AuBenhandel verdient*

Philipp Kovener, Geschaftshereichsleiter Branchen, Innovation, International,

Philipp Kovener
Geschaftsbereichsleiter

und Michael Baukloh, Teamleiter International, erlautern im Interview, was
fiir den internationalen Erfolg von Bedeutung ist, warum Unternehmen
Marktchancen konsequent nutzen sollten, Risiken friihzeitig erkennen miis-
sen und ihre strategischen Ziele idealerweise mit einer professionellen Um-

setzung verbinden.

Herr Kovener, mal grundsatzlich, wel-
che Bedeutung hat der AuRenhandel
fiir die deutsche Wirtschaft?

Der Auflenhandel ist ein zentraler
Wachstumsmotor fiir die deutsche
Wirtschaft. In unserer Region wird
jeder zweite Euro im Auflenhandel
verdient. Viele Unternehmen sind
auf internationale Absatzmérkte und
globale Lieferketten angewiesen. Der
Export sichert Arbeitspldtze und
starkt die Innovationskraft, wahrend
der Import den Zugang zu wichtigen
Rohstoffen, Vorprodukten und Tech-
nologien ermoglicht. Gerade fiir den
Industriestandort Deutschland sind
offene und verladssliche Handelsbe-
ziehungen von grofier Bedeutung.

Sie haben vor Ihrer Zeit bei der IHK
Karlsruhe bei Germany Trade & Invest
(GTAI) gearbeitet und kennen die inter-
nationalen Markte sehr genau. Vor
welchen Herausforderungen stehen In-
dustrie und GroBhandel aktuell?

Deutsche Unternehmen konnten
lange von ihrer Technologiefiihrer-
schaft profitieren. Unsere Produkte
waren qualitativ iiberlegen, entspre-
chend konnten wir hohe Preise ver-
langen. Diese Zeiten sind fiir viele
Unternehmen lingst vorbei.
Unternehmen erleben ein zuneh-
mend komplexes internationales
Umfeld. Geopolitische Spannungen,

Handelskonflikte, schwankende En-
ergiepreise und steigende regulatori-
sche Anforderungen erschweren die
Arbeit. Hinzu kommen verdnderte
Kundenbediirfnisse und ein intensi-
ver internationaler Wetthewerb. In-
dustrie und Grolfhandel miissen des-
halb ihre Lieferketten iberpriifen,
Kosten im Blick behalten und ihre
internationalen  Geschéiftsmodelle
kontinuierlich weiterentwickeln.

Welche Chancen bieten internationale
Markte fiir deutsche Unternehmen?

Internationale Méirkte erdffnen Un-
ternehmen zusétzliche Absatzmog-
lichkeiten und ermoglichen es, neue
Kundengruppen zu erschlieen. Be-
sonders interessant sind Markte, in
denen die Nachfrage nach hochwer-
tigen Industrieprodukten, techni-
schen Losungen und innovativen
Dienstleistungen ,Made in Germa-
ny“ wichst. Entscheidend ist, die
Marktchancen sorgfaltig zu analysie-
ren und die eigene Strategie an die

jeweiligen  wirtschaftlichen und
rechtlichen = Rahmenbedingungen
anzupassen.

Was brauchen mittelstiandische Unter-
nehmen heute, wenn sie neue Aus-
landsmarkte erschlieBen wollen?

Unternehmen benétigen vor allem
verlassliche Informationen iiber

10 wima | IHK Sonderausgabe International 11-2026

Zielmarkte, aktuelle Handelsregelun-
gen und wirtschaftspolitische Ent-
wicklungen. Gerade kleine und mitt-
lere Unternehmen verfiigen haufig
nicht {tiber eigene internationale
Fachabteilungen und sind deshalb
auf kompetente Beratung und gute
Netzwerke angewiesen.

Die IHK kann hier helfen und bie-
tet eine grundlegende Orientierung
bei der Markterschliefung, bei Zoll-
fragen und bei der Einordnung
neuer regulatorischer Anforderun-
gen. Das kann schon einmal helfen,
Unsicherheiten abzubauen und in-
ternationale Geschéftsvorhaben pré-
ziser anzugehen.

Wichtig sind aber ebenso Men-
schen vor Ort. Lokale Vertriebspart-
ner oder eigene Vertriebsmitarbei-
tende, die den Markt und die Kunden
verstehen. Gerade fiir kleinere Mit-
telstandler ist es sinnvoll, zunéichst

,Deutsche Unternehmen
konnten lange von ihrer
Technologiefiihrerschaft
profitieren. Diese Zeiten sind
fiir viele Unternehmen langst
vorbei."

Philipp Kovener

Bild: IHK Karlsruhe



mit einem lokalen Partner zusam-
menzuarbeiten, statt sofort eine ei-
gene Niederlassung aufzubauen.

Herr Baukloh, das Team International
blickt auf die ganze Welt, welche inter-
nationalen Markte bieten derzeit fiir
unsere regionalen Unternehmen Chan-
cen?

Die Chancen sind je nach Branche,
Produkt und Geschéftsmodell unter-
schiedlich. Interessant sind Markte,
in denen Investitionen und Infra-
strukturentwicklung stattfinden und
somit unsere technischen Losungen
gefragt sind.

Wir schauen da eher auf Regionen
wie Siidamerika und die afrikani-
schen Lénder. Auch die arabische
Welt oder Indien bieten durch um-
fangreiche Investitionen Moglichkei-
ten. Allerdings diirfen wir Europa
nicht aufler Acht lassen: Der EU-Bin-
nenmarkt erleichtert den Warenver-
kehr und bietet Zugang zu einer gro-
Ren Zahl potenzieller Kunden und
Geschiéftspartner, die quasi direkt
vor der Haustiir liegen.

Und ganz aktuell engagieren wir
uns als deutschlandweite Schwer-
punktkammer fiir Kanada. Zusitz-
lich zur Diskussion um die Assoziie-
rung mit der EU sehen wir enorme
Potenziale fiir den Auflenhandel in
beiden Landern. Und neben Kanada
unterstiitzen wir ebenfalls deutsch-
landweit unsere Unternehmen mit
Informationen zu den Landern Mon-
golei und Armenien.

Was empfehlen Sie also Unternehmen
bei der ErschlieBung neuer Markte?

Am Anfang sollte immer eine fun-
dierte Marktanalyse stehen. Dabei
geht es um die Nachfrage, die Wett-
bewerbssituation, mogliche Ver-
triebspartner sowie die rechtlichen
und kulturellen Rahmenbedingun-
gen. Anschliefend miissen Unter-
nehmen entscheiden, ob sie bei-
spielsweise {iber einen lokalen
Héndler, einen Vertriebspartner
oder eine eigene Niederlassung in
den Markt eintreten. Eine schrittwei-

einfach.international

se Vorgehensweise mit klaren Zielen
und regelméfliger Erfolgskontrolle
hilft, Kosten und Risiken iiberschau-
bar zu halten. Ergdnzend sollte man
beim Einstieg Fordermoglichkeiten
oder Absicherungen nutzen, die vor
allem fiir kleine und mittlere Unter-
nehmen eine gute Unterstiitzung
bieten.

Lassen Sie uns ein wenig auf die De-
tails schauen, was sind die groBten
Herausforderungen fiir den Export von
Waren und Dienstleistungen?

Im Export miissen Unternehmen
zahlreiche Anforderungen gleichzei-
tig beachten. Dazu gehoren Zollfor-
malitdten, produktspezifische Vor-
schriften, erforderliche Dokumente
und die vertragliche Gestaltung der
Lieferbedingungen. Hinzu kommen
Fragen der Zahlungsabsicherung,
des Transports und moglicher politi-
scher Risiken. Je gré8er die Mengen
oder Werte der Exporte sind, desto
praziser sollte man planen. Und
wenn Unternehmen ihre Dienstleis-
tungen im Ausland erbringen und
dafiir Mitarbeiter entsenden, gilt es,
die steuerlichen, arbeitsrechtlichen,
sozialversicherungsrechtlichen und
aufenthaltsrechtlichen Anforderun-
gen des jeweiligen Landes friihzeitig
zu planen. Wichtig ist: Experten inte-
grieren, die mit Fachwissen und Er-
fahrung helfen, typische Fehler zu
vermeiden.

Und welche Bedeutung hat der Import
fiir Unternehmen?

Der Import ist fiir viele Unterneh-
men ein wesentlicher Bestandteil
ihrer Wertschopfung. Er ermdoglicht
den Zugang zu Rohstoffen, Kompo-
nenten, Maschinen und Waren, die
im Inland nicht oder nicht wirt-
schaftlich verfiighar sind. Unterneh-
men sollten jedoch ihre Abhangig-
keiten regelmiRig priifen, alternati-
ve Lieferanten aufbauen und Zoll-
kosten, Transportwege sowie mogli-
che Versorgungsrisiken in ihre Ein-
kaufsentscheidungen einbeziehen.
Die Diskussion um seltene Erden

Michael Baukloh
Teamleiter International

~Systematisch
vorgehen und die
eigenen
internationalen
Aktivitaten smart
starten.”

Michael Baukloh

oder der Konflikt im Nahen Osten
zeigen, wie betroffen einzelne Unter-
nehmen und letztlich auch die ganze
Wirtschaft sein kann.

Mit welchem Zeithorizont muss man
rechnen, um Erfolg zu haben?

Das hédngt vom Einstiegsszenario ab:
Wer im Rahmen einer existierenden
Lieferkette im Ausland expandieren
kann, ist schneller und sicherer un-
terwegs. Wer Kunden oder Zulieferer
neu finden muss, hat einen ldngeren
Weg vor sich. Unternehmen sollten
Internationalisierung als langfristi-
gen Prozess verstehen und nicht aus-
schlieRlich kurzfristigen Umsatz-
chancen folgen. Bis es richtig lauft
und der Break-Even eines Auslands-
engagements erreicht ist, vergehen
je nach Geschiftsmodell Monate bis
Jahre.

Unser Fazit aus vielen Unterneh-
men, die wir kennen: systematisch
vorgehen und die eigenen internatio-
nalen Aktivitdten smart starten und
kontinuierlich weiterentwickeln.
Das begrenzt das Risiko von Ausfil-
len und schafft eine solide Grundlage
fiir nachhaltiges Wachstum.
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GRAFIK
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Wichtige Chancenregionen im Uberblick

© Kanada

MOGLICHE CHANCENFELDER
Kl, Energie, Infrastruktur, Berg-
bau, Luft- und Raumfahrt, De-
fense

WORAUF UNTERNEHMEN
ACHTEN SOLLTEN

GroBe Entfernungen, regionale
Besonderheiten der Provinzen,
Zertifizierungs- und Zulas-
sungsvorschriften

© siidamerika

MOGLICHE CHANCENFELDER
Maschinenbau, Agrartechnik,
Bergbau, Energie

WORAUF UNTERNEHMEN
ACHTEN SOLLTEN

Zolle, Wechselkurse, politische
Rahmenbedingungen

© Europa

MOGLICHE CHANCENFELDER
Industrielle Modernisierung, Di-
gitalisierung, Kreislaufwirt-
schaft

WORAUF UNTERNEHMEN
ACHTEN SOLLTEN
Unterschiedliche Marktanforde-
rungen und Wettbewerbsbedin-
gungen

O Afrika

MOGLICHE CHANCENFELDER
Infrastruktur, Wasser, Energie,
Industrie

WORAUF UNTERNEHMEN
ACHTEN SOLLTEN

GroRe Landerunterschiede, Fi-
nanzierung, Zahlungsrisiken

© Arabische Welt

MOGLICHE CHANCENFELDER
Energie, Bau, Logistik, Umwelt-
technik, Digitalisierung
WORAUF UNTERNEHMEN
ACHTEN SOLLTEN

Lokale Geschaftskultur, Aus-
schreibungen, Marktzugang

O china

MOGLICHE CHANCENFELDER
Maschinenbau, Automatisie-
rung, Medizintechnik, Umwelt-
und Energietechnik

WORAUF UNTERNEHMEN
ACHTEN SOLLTEN

Starker Wettbewerb, Marktzu-
gang, regulatorische Anforde-
rungen, Schutz geistigen Eigen-
tums

© Indien

MOGLICHE CHANCENFELDER

© Asean

MOGLICHE CHANCENFELDER
Maschinenbau, Automobil, Maschinenbau, Elektronik, Au-
Elektrotechnik, erneuerbare En- tomatisierung, Halbleiter, er-
ergien neuerbare Energien, Infrastruk-
WORAUF UNTERNEHMEN tur und Umwelttechnik

ACHTEN SOLLTEN WORAUF UNTERNEHMEN
Lokale Vorschriften, Wettbe- ACHTEN SOLLTEN

werb, regionale Unterschiede Unterschiedliche Marktbedin-
gungen und Regulierungen der
Mitgliedstaaten, lokale Partner-
schaften, Zoll- und Ursprungs-
regeln, Wetthewerbsdruck und
kulturelle Besonderheiten

Quelle: IHK Karlsruhe, Team International. Die Auswahl zeigt Schwerpunkte, keine abschlieBende Liste.
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SERVICE
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Starkes globales Netzwerk -
die Auslandshandelskammern

Das weltweite AHK-Netzwerk als Teil der IHK-Organisation bietet deutschen Unternehmen beim Engagement auf
auslandischen Markten umfangreiche Unterstiitzung. Vergleichbares haben andere Lander nicht.

Die Deutschen Auslandshandelskam-
mern (AHKs) mit tiber 150 Biiros in 92
Liandern nehmen die Interessen der
deutschen Wirtschaft in ihren Gast-

= Aserbaidschan

+ Belgien
= Bosnien &

Herzegowina
= Bulgarien
= Danemark
= Estland
= Finnland
= Frankreich
= Griechenland
= GroBbritannien
= lIrland
= Israel
= ltalien
= Kroatien
« Lettiand + Argentinien
= Litauen = Bolivien
= Luxemburg = Brasilien
= Nordmazedonien = Chile
= Niederlande = Costa Rica
= Norwegen = Dominikanische
= Osterreich Republik
= Polen = Ecuador
= Portugal = El Salvador
= Ruménien * Guatemala
* Russland = Honduras
= Schweden = Kanada
= Schweiz = Kolumbien
= Serbien = Kuba
= Slowakei = Mexiko
= Slowenien = Nicaragua
= Spanien * Panama
= Tschechien = Paraguay
= Trkei = Peru
= Ukraine = USA
= Ungarn = Uruguay
= WeiBrussland = Venezuela

landern wahr. Das AHK-Netz besteht
aus bilateralen, eigenstindigen Ge-
sellschaften, den Auslandshandels-
kammern sowie Delegationen der

* Angola
= Ghana
= Kenia

= Mosambik
= Nigeria
= Sambia
= Sudafrika
= Tansania

AHK-Netz: die Standorte der Deutschen Auslandshandelskammern weltweit. Grafik: AHK

AuBenwirtschaftsforderung

Zusammen mit den deutschen
Auslandsvertretungen (Botschaf-
ten und Generalkonsulate) vertre-
ten sie die Interessen der deut-
schen Wirtschaft gegeniiber der
Politik und Verwaltung im Gast-
land. Fir die Aulenwirtschafts-
forderung im 6ffentlichen Interes-
se erhalten die AHKs Zuwendun-
gen vom Bundeswirtschaftsminis-
terium.

Ansprechpartnerin: Ramona Leiske
ramona.leiske@karlsruhe.ihk.de

Mitgliederorganisation

Als Mitglied bei einer AHK profi-
tieren Unternehmen von einem
Netzwerk aus internationalen Un-
ternehmen und Institutionen, Ex-
pertenwissen und Know-how.
Dabei ist eine AHK-Mitgliedschaft
nicht durch die Pflichtmitglied-
schaft bei der IHK abgedeckt und
muss individuell bei der jeweili-
gen AHK im Gastland beantragt
werden.

Ansprechpartner: Manuel Neumann
manuel.neumann@karlsruhe.ihk.de

Deutschen Wirtschaft. Dabei erfiillen

sie insbesondere drei Aufgaben:

www.ahk.de

-
-

M‘

= lrak
= lran

\ ¥

N

}
»>
1""

Asien / Pazifik

= Australien
= China
= Hongkong

Indien
Indonesien
Japan
Kasachstan
Korea

= Agypten Malaysia
= Algerien Myanmar
= Neuseeland
= Philippinen
= Katar = Singapur
= Marokke = Srilanka
= Oman = Taiwan
= Saudi-Arabien = Thailand
= Tunesien = Turkmenistan
= Vereinigte Arabische = Usbekistan
Emirate = Vietnam

Dienstleistungen

Die AHKs unterstiitzen deutsche
Unternehmen beim Auf- und Aus-
bau ihrer internationalen Ge-
schéifte. Das Angebot reicht von
Marktanalysen, Standortberatung
und der Organisation von Ge-
schéftsreisen und Personalsuche
bis hin zu rechtlicher, steuerli-
cher und administrativer Unter-
stiitzung.

Weitere Informationen:
www.ahk.de
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GLOBAL MINDS - INTERVIEW
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»Beziehungen nachhaltig

gestalten”

Henri Depe Tchatchu

Im Umfeld der GlobalConnect 2026 werden mit den ,,Global Minds" international erfolgreiche Unterneh-
men aus Baden-Wiirttemberg vorgestellt, die als Botschafter fiir die AuBenwirtschaft des Landes stehen.
Henri Depe Tchatchu, Director IT, Operations & Support, INIT SE, erklart, weshalb technologische Qualitat
allein heute nicht mehr geniigt und warum Partnerschaften und Wissen vor Ort entscheidend sind.

LINIT steht fiir digitale Systeme fiir
den oOffentlichen Verkehr, von Fahr-
gastinformationen und Betriebssteue-
rungssystemen bis hin zu Ticketing-
und Elektromobilitédtslosungen fiir
Elektrobusse. Besonders stolz sind
wir auf unsere Lésungen zur Digitali-
sierung des Betriebs bei Verkehrsbe-
trieben weltweit. Fiir mich personlich
sind die Themen Elektromobilitit
und Lademanagement besonders
wichtig. Dafiir haben wir innovative
Losungen entwickelt, die bereits in
Betrieb gehen und die wir in den
kommenden Jahren verstdrkt zu un-
seren Kunden bringen werden.

Natiirlich beobachten wir auch die
geopolitischen Unsicherheiten. Wir
konzentrieren uns aber vor allem dar-
auf, wie wir Verkehrsbetriebe fiir die
Zukunft nachhaltiger gestalten kon-
nen, wie wir die Herausforderungen
der Digitalisierung annehmen und
wie wir Kiinstliche Intelligenz sinn-
voll einsetzen konnen. Gerade in her-
ausfordernden Zeiten ist es wichtig,
die Ndhe zu unseren Kunden und Mit-
arbeitenden zu pflegen und diese Be-
ziehungen mnachhaltig zu gestalten,
damit wir auch auf unruhige Zeiten
vorbereitet sind. Dafiir stehen wir seit
tber 40 Jahren, und das werden wir
auch weiterhin aus Baden-Wiirttem-
berg heraus tun.

Intensiv mit dem Markt
auseinandersetzen

Der Bedarf an sicherer und nachhalti-
ger Mobilitdt ist weltweit grof3. Die
Herausforderungen  unterscheiden
sich allerdings von Markt zu Markt.
Wenn man den Schritt in einen inter-
nationalen Markt wagen mochte,
reicht es heute nicht mehr aus, sich
nur um die Technik zu kiimmern und
ein gutes Produkt auf den Markt zu
bringen. Man muss sich intensiv mit
dem jeweiligen Markt auseinander-
setzen, Netzwerke kniipfen und Part-
nerschaften vor Ort aufbauen. Nur so
kann der Eintritt in einen neuen
Markt gelingen.

Wir bei INIT haben Teams auf der
ganzen Welt, die eng zusammenarbei-
ten und ein gemeinsames Ziel verfol-
gen: die bestmoglichen technischen
Losungen zu entwickeln und sie er-
folgreich zu unseren Kunden zu brin-
gen.

Elektrobus von Irizar unterwegs in Barcelona.
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Gerade Losungen rund um Digitali-
sierung und der Einsatz von KI in der
Entwicklung sind grofle Themen, an
denen wir arbeiten und bei denen wir
bereits erste Ergebnisse sehen. Eine
weitere Herausforderung ist die
Frage, wie wir geeignete Fachkrifte
finden. Der Fachkréiftemangel betrifft
nicht nur uns, sondern ganz Baden-
Wiirttemberg.

Deshalb arbeiten wir auch an der
Internationalisierung unserer Stand-
orte - und verstehen diese nicht nur
als geografische Standorte, sondern
zunehmend als Wissensstandorte, an
denen wir fiir die Zukunft zusétzliche
Wertschopfung schaffen koénnen.
Nachhaltige Losungen und sichere In-
frastrukturen werden nahezu iiberall
auf der Welt gebraucht. Dieser welt-
weite Bedarf stimmt mich zuversicht-
lich, dass wir trotz der geopolitisch
angespannten Lage gute Perspektiven
vor uns haben.”

Bild: CarMedialab



einfach.international

VERANSTALTUNGSTIPP

GlobalConnect 2026

AuBenwirtschaftliche Resilienz in Zeiten globaler Machtpolitik

WANN WO FUR WEN

17. November 2026 Liederhalle Stuttgart Vor allem kleine und
mittlere Unternehmen

Die GlobalConnect zahlt zu den groften Au- stellen konnen. Auf dem Programm stehen
RBenwirtschaftsveranstaltungen Deutsch- unter anderem internationale Zukunfts-
lands und richtet sich inshesondere an klei- markte, Diversifizierung und Strategien zur
ne und mittelstindische Unternehmen. Die Starkung des Exportgeschafts.

diesjahrige Ausgabe findet am 17. November Unter dem Dach der GlobalConnect findet
2026 in der Liederhalle Stuttgart statt. Im auch der Baden-Wiirttembergische Interna-
Mittelpunkt stehen geopolitische Verdnde- tionale Beratungstag der IHKs statt. Mehr
rungen, zunehmender Protektionismus und dazu auf Seite 35.

die Frage, wie Unternehmen ihr Auslandsge-

Programm und Anmeldung:
schaft widerstandsfahiger und breiter auf-

www.b2match.com/e/globalconnect-2026

Global Minds

Bereits bei der GlobalConnect 2024 wurden ausgewahlte Unternehmerinnen und Un-
ternehmer als ,,Global Minds“ und Markenbotschafter der Veranstaltung vorgestellt. Sie
berichteten in einer begleitenden Kampagne von ihren Erfahrungen im internationa-
len Geschift und wurden im Rahmen der Veranstaltung ausgezeichnet.
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EU-ZOLLREFORM

Neue Wege in der Zollabwicklung

Die Europaische Union hat die Reform des Unionszollkodex beschlossen. Die neuen Regelungen wer-
den schrittweise eingefiihrt und sollen die europaische Zollabwicklung grundlegend verandern.

Drehscheibe des Welthandels: der Hafen von Rotterdam aus der Luft.

it der Verordnung (EU)

2026/2108 hat die EU die lang

diskutierte Zollreform be-
schlossen. Abgesehen von Ausnah-
men beginnt die Anwendung am 21.
September 2027. Die vollstindige
Umsetzung erfolgt schrittweise bis
zum 1. Mérz 2034.

Im Mittelpunkt steht eine gemein-
same EU-Zolldatenplattform (,Data
Hub“). Unternehmen sollen dort
kiinftig alle fiir die Zollabwicklung
erforderlichen Informationen bereit-

stellen konnen, ohne unterschiedli-
che nationale IT-Systeme nutzen zu
miissen. Die bisherige Form der Zoll-
anmeldung fiir einzelne Warensen-
dungen wird dadurch grundlegend
verdndert. Die Nutzung der Platt-
form wird ab dem 1. Juli 2028 zu-
néchst flir bestimmte Fernverkiufe
und Teilnehmer des I0SS-Verfahrens
verpflichtend, ab dem 1. Marz 2034
grundsétzlich auch fiir die iibrigen
Beteiligten.

Zugleich verlagert sich die Verant-
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wortung vom Zollanmelder auf den
Einfiihrer. Dieser muss unter ande-
rem die korrekte Berechnung und
Zahlung der Einfuhrabgaben sowie
die Einhaltung nichtzollrechtlicher
Vorschriften gewéhrleisten.

Mit dem neuen Status ,Trust and
Check Trader” erhalten besonders
zuverlassige Unternehmen zusatzli-
che Vereinfachungen. Unter be-
stimmten Voraussetzungen konnen
sie Waren selbst in ein Zollverfahren
iiberfithren. Fiir diese Unternehmen



beginnt die Bereitstellung der Zoll-
daten am 1. Marz 2031.

Neue EU-Zollbehorde

Eine neue EU-Zollbehorde mit Sitz in
Lille soll die nationalen Zollverwal-
tungen koordinieren, die Datenplatt-
form betreiben und ein einheitliches

Risikomanagement unterstiitzen.

Die Zollreform in Etappen

einfach.international

Die Reform bedeutet einen grundle-
genden Wandel hin zu mehr Eigen-
verantwortung der Unternehmen
und einer engeren Zusammenarbeit
mit den Zollbehorden. Die konkreten
Durchfithrungsbestimmungen ste-
hen noch aus.

Quelle: Germany Trade & Invest (GTAI), Dr.
Achim Kampf, ,,EU-Zollreform: Neue Wege in
der Zollabwicklung*, 30. September 2026.
Ansprechpartnerin: Susanne Kant,
m Telefon 0721 174-413
susanne.kant@karlsruhe.ihk.de
www.gtai.de/de/trade/eu/zoll/eu-
zollreform-uzk-2031808

O M) M) M)
—/ —/ —/
21. September 2027 1. Juli 2028 1. Marz 2031 1. Marz 2034
Beginn der Anwendung (mit EU-Zolldatenplattform Pflicht ~ Bereitstellung der Zolldaten Vollstandige Umsetzung, Data
Ausnahmen) fiir bestimmte Fernverkaufe fiir ,Trust and Check Trader” Hub fiir alle Beteiligten

und 10SS-Teilnehmer

SEMINARE DER IHK

Zollupdate 2027: Gut vorbereitet

ins neue Jahr

Die IHK Karlsruhe informiert in vier kompakten Seminaren iiber
die wichtigsten Anderungen im Zoll- und AuBenwirtschaftsrecht

zum Jahreswechsel 2026/2027.

Welche Neuerungen miissen
Unternehmen im grenziiber-
schreitenden = Warenverkehr
beachten? Was andert sich bei
Zollverfahren, Zolltarif, Wa-
renursprung und Praferenzen?
Die vierstiindigen Seminare
geben einen praxisnahen

Uberblick iiber die aktuellen
Entwicklungen und zeigen,
welche Auswirkungen sie auf
die betriebliche Zoll- und Au-
RBenwirtschaftspraxis haben.
Auch Neuerungen bei Export-
kontrolle und Embargos wer-
den behandelt.

Ansprechpartnerin: Melissa Andresen, Telefon 0721 174-416
melissa.andresen@karlsruhe.ihk.de - www.ihk.de/karlsruhe, Nr. 6736224

Die Termine im Uberblick

ONLINE

8. Januar 2027 9-13 Uhr

17. Februar 2027 9-13 Uhr

IN PRASENZ

15. Januar 2027 9-13 Uhr,
Karlsruhe

4. Februar 2027 9-13 Uhr,
Baden-
Baden

Teilnahmegebiihr: 160 Euro online
beziehungsweise 190 Euro in Prasenz,
jeweils zzgl. Umsatzsteuer.
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Freihandelsabkommen der EU

Europaische Handelsstrategie
in neuen geopolitischen Zeiten

Geopolitische Spannungen, insbesondere die wachsende wirtschaftliche Rivalitdt zwischen den USA und
China sowie der russische Angriffskrieg gegen die Ukraine, haben Fragen der europaischen Souveranitat
und wirtschaftlichen Resilienz in den Mittelpunkt geriickt. Dies beeinflusst zunehmend die strategische

Ausrichtung der EU und ihre wirtschaftlichen Beziehungen zu Partnerldndern auBerhalb der Union.

lung ist die konsequente Erweiterung

des EU-weiten Netzes an Freihandels-
abkommen, mit denen die Union ihre wirt-
schaftlichen Beziehungen zu Drittstaaten
starkt und diversifiziert.

E in sichtbares Zeichen dieser Entwick-

Das Abkommen mit der Schweiz vom 1. Janu-
ar 1973 ist das erste Abkommen, das die EU
als Staatenverbund schloss. Seit 2000 ist ein
zunehmender Trend erkennbar, insbesondere
in den vergangenen drei Jahren. So verfugt die
EU aktuell Gber 44 Praferenzhandelsabkom-
men mit 76 Landern, die vollstandig oder vor-
laufig in Kraft sind. Der Anteil des EU-Handels

Al tzt
b [ Ausgesetz

mit Praferenzpartnern lag 2025 bei 46,3 Pro-
zent und soll 2026 auf 53,3 Prozent steigen.

Neben dem vorldufigen Inkrafttreten des EU-
Mercosur-Abkommens konnte im Mai 2026
das modernisierte Freihandelsabkommen zwi-
schen der EU und Mexiko unterzeichnet wer-
den. Auch die Zahl der Abkommen, die bereits
ausgehandelt wurden und nur noch der Ratifi-
zierung oder Unterzeichnung bedirfen,
nimmt seit Jahren kontinuierlich zu. Zuletzt
wurden die intensiven Verhandlungen mit In-
donesien, Indien und Australien abgeschlos-
sen. Im September 2026 hat die EU eine politi-
sche Einigung mit den Philippinen Uber ein
Freihandelsabkommen erzielt.
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B curopsische Union
. Zollunion, EWR & Uiberseeische Lander und Gebiete

In Verhandlung

Kein Abkommen

Handelsabkommen
der EU weltweit

14 B inKraft/ angewendet
Annahme / Ratifizierung lauft

Karte: Europdische Kommission, Trade agreements map

AUF EINEN BLICK

e

Praferenzhandelsabkommen
der EU sind vollstandig oder
vorldufig in Kraft ...

76

... mit Partnerlandern weltweit.

Anteil des EU-Handels mit
Praferenzpartnern

46,3 % 53,3%

2025 2026*

* erwartet



Zeitstrahl

Freihandelsabkommen zwischen 2023 und 2027

einfach.international

Unterzeichnungen, Einigungen und Inkrafttreten auf einen Blick

O 9.Juli2023

UNTERZEICHNUNG

O 1. Mai 2024

O 9-Januar 2026

GRUNES LICHT

(@) 17. Januar 2026

UNTERZEICHNUNG

Statustibersicht

Unterzeichnung des modernen Freihandels-

abkommens mit Neuseeland.

Das Abkommen mit Neuseeland tritt offizi-
el in Kraft.

Einigung tiber das umfassende Wirtschafts-
partnerschaftsabkommen (CEPA) mit Indo-
nesien.

Der Rat der EU-Mitgliedstaaten gibt offiziell
grines Licht fur den fertig verhandelten
Mercosur-Deal.

Feierliche Unterzeichnung des EU-
Mercosur-Abkommens in Paraguay.

QO Januar 2026

O 24 Marz 2026

O Mai 2026

VORLAUFIG IN KRAFT

O 22.september 2026

(O Anfang 2027

ERWARTET

Neue & modernisierte Abkommen im Detail

Partnerregion / Land

Mercosur
Brasilien, Argentinien,
Paraguay, Uruguay

Indien

Australien

Indonesien

Philippinen &
Thailand

Kanada (CETA)

Status (Stand: Oktober 2026)

@ Vorlaufig in Kraft
seit 1. Mai 2026

Verhandlungen abgeschlossen
Januar 2026; wartet auf Ratifizierung

Verhandlungen abgeschlossen
Marz 2026; Inkrafttreten fiir 2027
geplant

Politische Einigung erzielt
Juli 2025; Ratifizierungsphase

Verhandlungen wieder
aufgenommen

Kernaspekte

Philippinen gemeldet.

©® Teilweise in Kraft
seit 2017

weiterhin pausiert.

Politische Einigung und Abschluss der Ver-
handlungen uber eine gigantische Freihan-
delszone mit Indien.

Erfolgreicher Verhandlungsabschluss mit
Australien.

Das EU-Mercosur-Interimsabkommen
(Handelsteil) tritt vorlaufig in Kraft und be-
griindet eine der weltgréBten Freihandelszo-
nen.

Politische Einigung mit den Philippinen
uber ein Freihandelsabkommen.

Finale Ratifizierung und Inkrafttreten der Ab-
kommen mit Indien, Australien und Indo-
nesien.

Abbau von Zéllen fiir tiber 90 % der Waren (v. a. Kfz, Maschinen, Chemie); im
Gegenzug Importkontingente fiir Agrarprodukte und verbindlicher Klimaschutz.

Senkung der indischen Zdlle fir EU-Fahrzeuge (von 110 % auf 10 %), Mobilitatspakt
fir Fachkrafte und Kooperation im Verteidigungssektor.

Sicherung des Zugangs zu kritischen mineralischen Rohstoffen fiir die europdische
Energiewende und spurbare Erleichterungen im Dienstleistungssektor.

Einigung im Rahmen des CEPA (Comprehensive Economic Partnership Agreement).
Betrifft einen Markt mit rund 270 Millionen Verbrauchern.

Gesprache wurden nach langeren politischen Pausen wiederbelebt (Thailand 2023,

Philippinen 2024). Im September 2026 wurden substanzielle Fortschritte mit den

Der Handelsteil lauft reibungslos, allerdings haben im Herbst 2026 immer noch zehn
EU-Staaten den Vertrag nicht vollstandig ratifiziert, weshalb der Investitionsschutz
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Nutzen eines Freihandelsabkommens

Beispiel Sudkorea

Das seit Juli 2011 angewendete Freihandels-
abkommen (FHA) zwischen der EU und Siid-
korea gilt als eines der erfolgreichsten Ab-
kommen der EU. Das Abkommen hat die
Zélle fur 98,7 Prozent aller gehandelten Pro-
dukte vollstandig abgeschafft. Sidkorea hat
viele seiner regulatorischen Standards an in-
ternationale Normen angepasst, zum Bei-
spiel an die europdischen Sicherheitsstan-
dards (ECE) in der Automobilindustrie. Da-
durch stiegen die EU-Automobilexporte
uberproportional an.

Nutzen eines Freihandelsabkommens

Beispiel Mercosur

Der Wert der EU-Exporte in die Mercosur-
Staaten summierte sich im Jahr 2024 auf
55,2 Milliarden Euro. Allein Deutschland lie-
ferte Waren im Wert von 16,1 Milliarden

einfach.international

Das Abkommen hat den bilateralen Handel
massiv angekurbelt: Lag er vor dem FHA bei
etwa 60 bis 80 Milliarden Euro pro Jahr, stie-
gen die EU-Exporte nach Stdkorea in den
ersten funf Jahren um 55 Prozent, und das
Handelsvolumen knackte rasch die Marke
von 90 Milliarden Euro. Allein in den ersten
flnf Jahren sparten europdische Unterneh-
men rund 2,8 Milliarden Euro an entfallenen
Zollen ein.

Im Jahr 2025 erreichte das Handelsvolumen
rund 124 Milliarden Euro.

Mit dem Handelsabkommen wiirden die
Mercosur-Staaten voraussichtlich rund 90
Prozent der EU-Importe aus dem Industrie-
bereich liberalisieren, insbesondere durch

98,7 %

aller gehandelten Produkte sind zollfrei

+55 «

EU-Exporte nach Stdkorea in den
ersten fiinf Jahren

2,8 Mrd. €

eingesparte Zolle in finf Jahren

124 Mrd. €

Handelsvolumen 2025

Deutsche Exporte in den
Mercosur 2024
Gesamt 16,1 Mrd. Euro, Anteile nach

Euro. Das Gros der deutschen Exporte, ndm-  den Abbau der Zélle auf Kraftfahrzeuge, Kfz- e

lich 82 Prozent, geht nach Brasilien, gefolgt ~ Teile, Maschinen, chemische Produkte, Arz- Brasilien

von Argentinien mit 14 Prozent, Uruguay  neimittel sow.l.e Bekleidung und Schuhe. Im Argentinien . 1%

(2,3 Prozent) und Paraguay (1,5 Prozent). Gegenzug wirde das Handelsabkommen

die Zélle auf rund 90 Prozent der in die EU Uruguay | 23%

Da auf rund 85 Prozent der EU-Ausfuhrenin  exportierten Mercosur-Waren schrittweise Paraguay ‘ 15%

den Mercosur Abgaben entfallen, kénnten  beseitigen.

EU-Firmen pro Jahr Ausfuhrzélle in Hohe

von vier Milliarden Euro einsparen. 4 Mrd. €
mogliche Zollersparnis fur EU-Firmen pro
Jahr

55,2 mrd.€

EU-Exporte in den Mercosur 2024

Weitere Vorteile aus dem Freihandelsabkommen

Abbau technischer Handelshemmnisse, z. B. Vermeidung
doppelter Zertifizierungsverfahren

() Gleichstellung europdischer und lokaler Unternehmen bei
6ffentlichen Vergabeverfahren

Schutz von 357 europdischen geografischen
Herkunftsbezeichnungen in den Mercosur-Staaten, z. B. Tiroler
Speck, Munchner Bier und Prosciutto di Parma

Verbesserter Zugang flir EU-Unternehmen zu 6ffentlichen
Ausschreibungen in den Mercosur-Staaten
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Mercosur-Abkommen

einfach.international

Funf Branchen, die profitieren

Balken: Anteil der Branche an den EU-Exporten in den Mercosur 2024 - Kennzeichnung: heutiger Mercosur-Zoll

Maschinenbau
. 21,5%

103

Anteil EU-Exporte

Chemie
]

Anteil EU-Exporte

&

Pharma
|

Anteil EU-Exporte

&

Kfz
]

Anteil EU-Exporte

Nahrungsmittel

Anteil EU-Exporte

Y=

Zoll heute: 14-20 %

Die Mercosur-Zélle auf Maschinen zahlen laut VDMA zu den hochsten

weltweit. Um den brasilianischen Markt zu bedienen, produzieren bis-
lang mehrere deutsche Hersteller vor Ort.

Zoll heute: bis 18 %

141%

Der gemeinsame AuRRenzoll der Mercosur-Lander entfallt schrittweise.

Die Region ist ein wichtiger Abnehmer von Agrar- und Industriechemikali-

en.

Zoll heute: bis 14 %

12,4%

Die Z6lle auf EU-Arzneimittel sinken. Freien Zugang zu Auftrdagen des 6f-

fentlichen Gesundheitswesens erhalten europdische Hersteller allerdings

nicht.

Zoll heute: 35 % - Teile 14-18 %

8,7%

Wegen langer Ubergangsfristen sind keine drastischen Anderungen zu

erwarten - die Perspektiven verbessern sich aber, gerade im wachsen-
den Wettbewerb mit chinesischen Autobauern.

Zoll heute: Wein 20-27 % - Kase 28 % - Spirituosen 35 %

4,2%

Der Zollabbau verspricht grolRe Vorteile, etwa auch bei Schokolade

(heute 20 %). Zudem werden 357 europdische Herkunftsbezeichnungen

geschutzt.

Quelle: Germany Trade & Invest (GTAI), Markets International 2/25 ,Fast fertig!”; eigene Darstellung

Fazit

Freihandelsabkommen sind ein wichtiges
Instrument zur Starkung der internationa-
len Wettbewerbsfahigkeit und zur Diversi-
fizierung wirtschaftlicher Beziehungen.
Durch den teilweise erheblichen Abbau
von Zollen kdnnen Unternehmen Kosten
senken und ihre Produkte leichter auf

auslandischen Markten platzieren. Dar-
Uber hinaus werden nichttarifare Han-
delshemmnisse, etwa durch die Vereinfa-
chung von Zulassungs- und Zertifizie-
rungsverfahren, reduziert, was insbeson-
dere kleinen und mittleren Unternehmen
den Marktzugang erleichtert. Die Offnung
von Dienstleistungsmdrkten sowie ein ver-

besserter Zugang zu offentlichen Aus-
schreibungen schaffen zusatzliche Ge-
schaftsmoglichkeiten und férdern Investi-
tionen. Insgesamt tragen Freihandelsab-
kommen dazu bei, Handel und Wachstum
zu starken, neue Absatzmarkte zu er-
schlieBen und die wirtschaftliche Resilienz
der beteiligten Partner zu erhdhen.
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INTERVIEW MIT MONIKA KIRCHGESSNER UND OLIVER BOLLIAN

Die neue Spitze des AuRenwirtschaftsausschusses der IHK Karlsruhe

~Wir durfen uns von zunehmender
Komplexitat nicht lahmen lassen®

Oliver Bollian, Head of International Market bei SEW-Eurodrive, ist neuer Vorsit-
zender des AuRenwirtschaftsausschusses der IHK Karlsruhe, Monika Kirchgefner,

I Monika KirchgeBner

———

Oliver Bollian

Prokuristin und Head of Commercial & Risk Management bei Sulzer Pumpen
Deutschland, seine Stellvertreterin. Gemeinsam folgen sie auf Robert W. Huber, der das Gremium iiber
viele Jahre gepragt hat, und seinen Stellvertreter Marc Sesemann von der Sparkasse Karlsruhe.

Mit Robert W. Huber endet nach vielen
Jahren eine Ara im AuBenwirtschafts-
ausschuss. Wo wollen Sie einen eige-
nen Akzent setzen? Was haben Sie fiir
Plane fiir den Ausschuss?

Monika KirchgeBner: Mein ausdriickli-
cher Dank gilt Robert W. Huber fiir
seinen langjahrigen Einsatz und sein
grofles Engagement fiir den Aulfien-
wirtschaftsausschuss. Er hat wichtige
Themen vorangebracht und eine star-
ke Basis fiir die Zukunft geschaffen.
Mir ist wichtig, dass wir im Aus-
schuss sehr nah an der Praxis blei-
ben. Internationale Unternehmen ste-
hen vor #dhnlichen Herausforderun-
gen, und wir kénnen viel voneinan-
der lernen. Ich mdchte diesen Aus-
tausch starken und gleichzeitig die
Stimme der Unternehmen gegeniiber
Politik und Verwaltung deutlich ma-
chen. Auflerdem mdchte ich nicht
nur lber Risiken sprechen, sondern
vor allem dariiber, wie wir Chancen
daraus entwickeln kénnen.

Oliver Bollian: Herr Huber hat den Aus-
schuss iiber Jahrzehnte gefiihrt und
gepragt. Er hinterldsst groe Fuflab-
driicke. Nach einem solchen Wechsel
braucht es eine gemeinsame Grund-
orientierung zwischen dem Haupt-
amt, dem neuen Prasidium und vor
allem den Mitgliedern. Einen eigenen
Akzent sehe ich darin, die sehr viel-
faltigen Themen unserer Mitglieder
zusammenzufithren. Sie sollten an
der Basis ansetzen und den Unterneh-

men Impulse geben, idealerweise von
der Praxis fiir die Praxis.

Sie iibernehmen den Ausschuss in
einer Zeit, in der sich die Spielregeln
des Welthandels grundlegend veran-
dern. Ist internationale Expansion fiir
deutsche Unternehmen heute schwie-
riger geworden?

Monika KirchgeBner: Sie ist auf jeden
Fall komplexer geworden. Aber des-
halb ist sie nicht weniger wichtig. Wir
miissen heute viel mehr Dinge gleich-
zeitig im Blick haben: geopolitische
Entwicklungen, Regulierung, Han-
delsbeschriankungen, Lieferketten
und wirtschaftliche Risiken. Fiir mich
heift das: Chancen erkennen, Risiken
verstehen und dann eine klare unter-
nehmerische Entscheidung treffen.
Wir diirfen uns von der zunehmen-
den Komplexitit nicht lahmen lassen.
Oliver Bollian: Expansion Kklingt flr
mich erst einmal sehr imperialis-
tisch. Wachstum und Wettbewerbsfa-
higkeit muss jedes Unternehmen aus
seinem eigenen Geschiftsmodell her-
aus entwickeln. Wer den Schritt in ein
anderes Land oder gar auf einen an-
deren Kontinent wagt, braucht eine
sehr gute Vorbereitung und einen lan-
gen Atem in der Anlaufphase. Zwi-
schen der EU und anderen Mirkten
sind in den vergangenen Jahren viele
Hirden hinzugekommen. Umso
wichtiger ist es, den eigenen Wert-
schopfungsprozess genau zu kennen.
Kurz gesagt: Globales Wachstum ist
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nach wie vor machbar, wenn auch
mit mehr Aufwand und mehr Regel-
werk.

Bei welchen Themen wollen Sie als
neue Spitze gegeniiber Politik und Ver-
waltung besonders deutlich werden?

Monika  KirchgeBner: Unternehmen
brauchen vor allem Kklare, verlassli-
che und praktikable Rahmenbedin-
gungen. Natiirlich brauchen wir Re-
geln. Aber Regulierung muss auch in
der Praxis funktionieren und darf un-
sere internationale Wettbewerbsfa-
higkeit nicht unndétig schwichen.
Komplexitdt schafft nicht automa-
tisch mehr Sicherheit. Deshalb wiin-
sche ich mir einen sehr pragmati-
schen Dialog zwischen Wirtschatft, Po-
litik und Verwaltung.

Oliver Bollian: Deglobalisierung, demo-
grafischer Wandel, Digitalisierung
mit KI und Dekarbonisierung: Diese
Megatrends bringen in jeder Wert-
schopfungskette Herausforderungen
und Chancen mit sich. Der Ausschuss
kann die Aufmerksamkeit der IHK
auf die wirtschaftspolitischen Rah-
menbedingungen lenken. Gemein-
sam mit Hauptamt und Prasidium
konnen wir abgestimmte Positionen
zu Schwerpunktthemen weitertragen
und um Gehor bitten. Ich wiinsche
mir, dass die regionale Wirtschaft
damit in der Landes- und Bundespoli-
tik und auch in Europa gehort wird.

Bilder: pr



Herr Bollian, Sie beschaftigen sich seit
vielen Jahren mit internationalen
Markten. Welche Veranderung erleben
Sie derzeit als die einschneidendste:
Geopolitik, Protektionismus, Regulie-
rung oder der wachsende Wettbe-
werbsdruck?

Oliver Bollian: Den Boom der Globali-
sierung, den wir zwischen 2010 und
2020 erlebt haben, haben die Jahre bis
2025 stark gebremst. Die geopoliti-
schen Spannungen und Konflikte
haben das noch verschirft. In Europa
haben wir deutlich gesehen, wie ab-
hingig wir bei Rohstoffen, Energie
und Lieferketten sind. Das ldsst sich
nicht von heute auf morgen 16sen. Ich
stelle aber fest, dass Deutschland und
Europa durchaus widerstandsfiahig
sind. Darauf ausruhen diirfen wir uns
allerdings nicht. Wir miissen die Lage
permanent bewerten, Risiken mana-
gen und neue Chancen ergreifen.

Frau KirchgeBner, Sie vertreten bei Sul-
zer den Bereich Commercial und Risk
Management. Muss man politische und
regulatorische Risiken bei Auslandsge-
schaften heute von Anfang an mitden-
ken?

Monika KirchgeBner: Ja, absolut. Fiir
mich beginnt Risk Management des-
halb auch nicht erst beim Vertrag.
Wir miissen viel frither verstehen:
Passt der Markt zu uns? Kennen wir
unseren Kunden? Konnen wir zuver-
lassig liefern? Und kennen wir die
kommerziellen, politischen und regu-
latorischen Rahmenbedingungen?
Dabei geht es nicht darum, jedes Risi-
ko zu vermeiden. Ohne unternehme-
risches Risiko gibt es auch kein
Wachstum. Mein Verstindnis ist des-
halb ganz klar: Risk Management soll
Geschift nicht verhindern. Es soll uns
helfen, das richtige Geschift zu ma-
chen und es erfolgreich umzusetzen.

Welche Lander oder Regionen werden
fiir Unternehmen aus der Technologie-
Region Karlsruhe in den kommenden
Jahren besonders interessant?

Monika KirchgeBner: Ich wiirde mich da
gar nicht auf einzelne Lander festle-
gen. Fiir mich ist die entscheidende
Frage: Wo konnen wir mit Technolo-

einfach.international

gie und Know-how einen echten
Mehrwert fiir unsere Kunden schaf-
fen? Interessant sind Markte, in
denen langfristig in Industrie und In-
frastruktur investiert wird. Wachs-
tum allein reicht aber nicht. Wir miis-
sen auch verstehen, wie der Marktzu-
gang funktioniert, welche regulatori-
schen Anforderungen bestehen und
ob wir dort nachhaltig erfolgreich
sein konnen. Am Ende miissen Markt,
Kunde und unsere eigenen Starken
zusammenpassen.

Oliver Bollian: Was besonders interes-
sant ist, hingt vom Geschiftsmodell
ab. Je nach Wertschépfung kann na-
hezu jeder Markt der Welt spannend
sein. Fiir die europdische und gerade
die deutsche Industrie steht die Ver-
sorgung mit Energie und Rohstoffen
im Vordergrund, gefolgt von sicheren
Lieferketten und attraktiven Absatz-
mairkten. Wichtig ist auch der Zugang
zu Forschung, Technologien und ver-
netzten Okosystemen. Ein einzelnes
Zielland kann ich deshalb nicht nen-
nen. Aber die Briicken, die Briissel
und Berlin gerade bauen, etwa mit
Mercosur, Kanada, Indien oder dem
asiatisch-pazifischen Raum, sind
klare Chancen, die wir jetzt nutzen
miissen. Die Entwicklungen zwischen
den USA, China und Russland miissen
wir dabei ebenso im Blick behalten.

Konstituierende Sitzung
e

Der neue und alte Vorstand des
AuBenwirtschaftsausschusses

es
AuBenwirtschafts -
~ Ausschusses

Gerade mittelstandische Unternehmen
konnen nicht gleichzeitig zehn neue
Markte erschlieBen. Was wiirden Sie
einem Unternehmen raten, das heute
erstmals iiber eine starkere Internatio-
nalisierung nachdenkt: Wo sollte es
anfangen?

Monika KirchgeBner: Mein Rat wire: Fo-
kussieren und vom Kunden aus den-
ken. Ich wiirde nicht zuerst fragen:
+Welcher Markt wachst am starks-
ten?”, sondern: ,Wo koénnen wir fiir
Kunden wirklich einen Unterschied
machen?“ Dann wiirde ich zwei oder
drei Méarkte sehr konkret anschauen:
Kunden, Wettbewerb, Regulierung,
mogliche Partner und Risiken. Und
ich wiirde bestehende Netzwerke wie
IHK und Auslandshandelskammern
nutzen. Internationalisierung bedeu-
tet flir mich nicht, tiberall zu sein. Es
bedeutet, die richtigen Mérkte auszu-
wihlen und dort richtig gut zu sein.
Oliver Bollian: Mit einer guten Vorberei-
tung, je nachdem, wie gut man den
Zielmarkt schon kennt. Entscheiden
muss das jedes Unternehmen selbst.
Wir konnen beraten und fiir einen of-
fenen Erfahrungsaustausch sorgen.
Unterschéatzen sollte man aber nicht,
wie viel Kraft und Ressourcen es kos-
tet, in einem weiteren Land Ful’ zu
fassen. Innerhalb Europas ist das
durchaus aufwendig, aber iiberschau-
bar. Auflerhalb Europas kommen
neue rechtliche und interkulturelle
Fragen hinzu.

der
IHK Karlsruhe
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GREMIEN DER IHK KARLSRUHE
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AuBenwirtschaftsausschuss

Internationale Markte bieten groRe Chancen, stellen Unternehmen aber auch vor vielfaltige Herausforderun-
gen. Der AuBenwirtschaftsausschuss der IHK Karlsruhe bringt die Erfahrungen und Interessen international ta-
tiger Unternehmen aus der Region zusammen und tragt sie in die Arbeit der IHK ein.

Der AuBenwirtschaftsausschuss der IHK Karlsruhe

Das Themenspektrum reicht von der
Erschlieffung neuer Auslandsmarkte
iiber internationale Handelskonflik-
te und Sanktionen bis hin zu regula-
torischen Anforderungen im Aus-
landsgeschéft. Neben etablierten
Handelspartnern stehen auch Zu-

kunftsmarkte in Schwellen- und Ent-
wicklungsldndern im Fokus.

Eine wichtige Rolle spielt dabei
der personliche Austausch. Die Mit-
glieder profitieren vom Wissen und
den praktischen Erfahrungen ande-
rer Unternehmen, kniipfen Kontakte
und entwickeln gemeinsame Per-

In dem ehrenamtlichen Gremium
engagieren sich Vertreterinnen und
Vertreter weltweit aktiver Unterneh-
men und Institutionen aus unter-
schiedlichen Branchen. Sie tauschen
Erfahrungen aus, diskutieren aktuel-
le auBenwirtschaftliche Entwicklun-
gen und beraten die IHK-Vollver-
sammlung in Fachfragen.

spektiven. Gleichzeitig tragt der Aus-
schuss dazu bei, die Anliegen der re-
gionalen Export- und Importwirt-
schaft gegeniiber Politik und Verwal-
tung sichtbar zu machen.

Ansprechpartner: Manuel Neumann
manuel.neumann@karlsruhe.ihk.de

GREMIEN DER IHK KARLSRUHE

Deutsch-Franzosischer Ausschuss der IHK Karlsruhe

Sitzung am 8. Juni 2026.

Neu formiert: Die Mitglieder des Deutsch-Franzdsischen Ausschusses bei der konstituierenden
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Der Deutsch-Franzdsische Ausschuss
blindelt die Interessen und das
Know-how frankreichorientierter
Unternehmen in der TechnologieRe-
gion Karlsruhe und bringt sie in die
Arbeit der IHK Karlsruhe ein. Umge-
kehrt sind aber auch franzdsische
Unternehmen im Ausschuss aktiv,
die  Geschéftsbeziehungen nach
Deutschland pflegen. Gemeinsam ar-
beiten beide Seiten dafiir, Handels-
hemmnisse abzubauen und die wirt-
schaftliche Zusammenarbeit am
Oberrhein zu starken.

Ansprechpartner: Andreas Forderer
andreas.foerderer@karlsruhe.ihk.de



GREMIEN DER IHK KARLSRUHE
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International Board

Globale Entwicklungen verstehen, internationale Kontakte pflegen und neue Perspektiven gewinnen: Dafiir

bietet das International Board der IHK Karlsruhe eine hochrangige Plattform. Das von Robert W. Huber, dem
ehemaligen Vorsitzenden des AuBenwirtschaftsausschusses, ins Leben gerufene Gremium vereint Fiihrungs-
personlichkeiten aus Unternehmen, Hochschulen und Institutionen der Region.

Bei zwei Treffen jahrlich stehen der
personliche Austausch, die interna-
tionale Vernetzung und aktuelle Ent-
wicklungen aus Wirtschaft, Politik
und Wissenschaft im Mittelpunkt.
Hochkaritige Géaste bringen dabei
ihre Erfahrungen und Einschitzun-
gen ein und erdffnen neue Perspekti-
ven auf die Herausforderungen der
Weltmarkte.

Ein Beispiel war das Treffen am 16.
April 2026 in Baden-Baden mit Simo-

ne Menne, Prasidentin der American
Chamber of Commerce in Germany
(AmCham Germany). Sie gab Einbli-
cke in aktuelle globale wirtschaftli-
che und politische Entwicklungen.
An dem Austausch nahm auch eine
Wirtschaftsdelegation aus der Regi-
on Chicago teil.

Ansprechpartner: Andreas Forderer
andreas.foerderer@karlsruhe.ihk.de

Bild: IHK Karlsruhe

Tl
International Board: Kevin Considine (L.),
Prasident und CEO von Lake County Partners,
Simone Menne, Prasidentin der American

Chamber of Commerce in Germany, und Robert
W. Huber (r.) beim Treffen am 16. April 2026.

GREMIEN DER IHK KARLSRUHE

Arbeitskreis Zoll- und AuBenwirtschaftsrecht

Im Arbeitskreis Zoll- und AuBenwirt-
schaftsrecht tauschen sich interes-
sierte IHK-Mitglieder dreimal im
Jahr zu aktuellen Fragen des Zoll-
und AuBenwirtschaftsrechts aus. Im
Vordergrund steht dabei die Diskus-
sion wichtiger praktischer Probleme
bei der Zollabwicklung und im Au-
Renwirtschaftsverkehr aus dem Un-
ternehmensalltag. Derzeit stehen
Themen wie CBAM, PPWR, Sanktio-
nen und der reformierte Unionszoll-
kodex (UZK) im Fokus. Zuletzt traf
sich der Arbeitskreis im DACHSER-
Logistikzentrum in Malsch. Interes-
sierte Unternehmen konnen sich
gerne bei Susanne Kant melden.

[
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Bild: IHK Kaklsruhe

Zu Gast bei DACHSER: der Arbeitskreis Zoll- und AuBenwirtschaftsrecht in Malsch

Ansprechpartnerin: Susanne Kant
susanne.kant@karlsruhe.ihk.de
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INTERVIEW
Fragen an Robert W. Huber

»internationale Beziehungen in

einfach.international

konkrete wirtschaftliche
Chancen umsetzen®

Robert W. Huber engagiert sich seit Jahrzehnten fiir die internationale Vernetzung der regionalen Wirt-
schaft. Als ehemaliger Vorsitzender des AuBenwirtschaftsausschusses, Initiator des International Board
der IHK Karlsruhe und stellvertretender Vorsitzender des Deutsch-Franzosischen Ausschusses setzt er sich
fiir den grenziiberschreitenden Austausch ein. Im Interview spricht er iiber den Wert internationaler Netz-
werke, die Herausforderungen der deutsch-franzosischen Zusammenarbeit und die Chancen der neuen
Baden-Badener Botschaftergesprache.

Sie haben das International Board der
IHK Karlsruhe ins Leben gerufen. Wel-
che Idee stand dahinter, und welchen
Mehrwert bietet das Gremium den Un-
ternehmen unserer Region?

Seit einer Reihe von Jahren bin ich
selbst Mitglied im International
Board der Deutschen Industrie- und
Handelskammer in Berlin. Meine Mit-
gliedschaft und der damit verbunde-
ne Austausch zu den jeweils aktuellen
Themen der Wirtschaft mit profilier-
ten Personlichkeiten aus den unter-
schiedlichsten Regionen der Welt
waren der Ausloser, ein solches Inter-
national Board auch im Rahmen un-
serer IHK ins Leben zu rufen.

Der Mehrwert liegt nicht nur in sei-
ner Funktion als Multiplikator, son-
dern auch darin, dass sich die Unter-
nehmer auf einem wirklich an-
spruchsvollen Niveau mit Themen
auseinandersetzen koénnen, die Ein-
fluss auf unsere Gesellschaft haben
oder haben werden und nicht schon
wHuberall“ diskutiert werden.

Wie mochten Sie das International
Board in Zukunft weiterentwickeln?
Welche Themen und Schwerpunkte
sind lhnen dabei besonders wichtig?

Wichtig fiir die Fortentwicklung sind
Themen, die den Blick voraus in
einem internationalen Kontext er-

moglichen und bei denen die Teilneh-
mer einer solchen Veranstaltung
Letwas mit nach Hause“ nehmen und
bei gewissen Vortrdgen durchaus
weine Erweiterung des Bewusstseins®
erfahren.

Sie engagieren sich auch als stellver-
tretender Vorsitzender des Deutsch-
Franzosischen Ausschusses fiir die Zu-
sammenarbeit am Oberrhein. Wo
sehen Sie derzeit die groBten gemein-
samen Herausforderungen fiir Unter-
nehmen auf beiden Seiten des Rheins?

Gerade jetzt, wo die Welt multipolar
geworden ist, bendtigen wir eine enge
Partnerschaft mit Frankreich und
dies ganz besonders auf beiden Seiten
des Rheins. Baden-Wiirttemberg ist
sehr gut vernetzt mit der Region
Grand Est und auch mit der Region
Auvergne-Rhone-Alpes. Mit letzterer
arbeiten wir eng im Rahmen der ,Vier
Motoren fiir Europa“ zusammen.
Grofle  Herausforderungen be-
stehen fiir die Automobilwirtschaft
und ihre Zulieferer, fiir den Mittel-
stand und die industriellen Zuliefer-
betriebe. In beiden Fiallen erfordern
die Digitalisierung, die weitere Auto-
matisierung und die praktische Um-
setzung der KI finanzielle Mittel, die
es trotz Kostendruck den Unterneh-
men ermoglichen miissen, innovati-
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I Robert W. Huber

onsfahig und vor allem auch wettbe-
werbsfahig zu bleiben.

Ein weiteres grolies Thema sind die
Logistik, der Handel sowie die grenz-
iiberschreitenden Dienstleistungen.
Dabei steht insbesondere die Reduzie-
rung oder zumindest die Vereinheitli-
chung der Dokumentations- und Mel-
depflichten fiir Unternehmen bei
grenziiberschreitenden Beschafti-
gungsverhiltnissen im Fokus.

Auf beiden Seiten des Rheins stel-
len sich, mit lokalen Schattierungen,
die mehr oder weniger gleichen Auf-
gaben: die Produktivitdit und damit
die Wetthewerbsfahigkeit zu erh6hen
und dabei ganz besonders die kiinstli-
che Intelligenz einzusetzen; die Modi-
fizierung der Geschiftsmodelle mit-
tels neuer Produkte, Dienstleistungen
und vor allem neuer Mirkte. Hinzu
kommt, die entsprechenden Fach-
krafte vor allem durch Weiterbildung

»Die grote gemeinsame
Herausforderung ist die
industrielle
Wettbewerbsfahigkeit
auf den Weltmarkten.”
Robert W. Huber

Bild: IHK Karlsruhe
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Baden-Badener Botschaftergesprache: Ein neues Format der IHK Karlsruhe fiir den internationalen Austausch.

und sprachliche Aus- und Fortbil-
dung langfristig zu sichern sowie die
jeweiligen Regionen beiderseits des
Rheins als Wirtschaftspartner zu nut-
zen, und zwar auch fiir gemeinsame
Entwicklungen, Produktion und Be-
schaffung.

Die grofite gemeinsame Herausfor-
derung ist die industrielle Wettbe-
werbsfiahigkeit auf den Weltmaérkten.

Mit den neuen Baden-Badener Bot-
schaftergesprachen schafft die IHK
Karlsruhe ein weiteres Format fiir den
internationalen Austausch. Welche
Idee steckt dahinter, und welche Chan-
cen sehen Sie darin fiir die Unterneh-
men unserer Region?

Gesellschaftliche Umbriiche, Kriege,
politische Spannungen, technologi-

scher Fortschritt, kiinstliche Intelli-
genz, Klimawandel - die Welt befindet
sich in einem tiefgreifenden Wandel
und verdndert sich schneller als je-
mals zuvor. Mehrere Machtzentren
konkurrieren miteinander. Dabei
geht es vor allem um Wirtschatft,
Technologie, Energie und Rohstoffe.
Das betrifft die einzelnen Lander und
Markte auf ganz unterschiedliche Art
und Weise.

Die Botschafter der Lander sind in
der Lage, uns aus erster Hand aktuel-
les Wissen iiber die wirtschaftlichen
Rahmenbedingungen in ihrem Land
zu vermitteln, die richtigen Verbin-
dungen in ihren Lindern zu schaffen,
neue internationale Partnerschaften
anzubahnen und potenzielle Investo-
ren zu interessieren.

Umgekehrt kann unsere Region ihre
innovativen Kompetenzen, ihre be-
sonderen Produkte sowie For-
schungs- und Dienstleistungen als at-
traktiver Standort positionieren. Aus-
bildung, Technologieentwicklung
und internationaler Fachkrifteaus-
tausch sind weitere Themen im Rah-
men der ,Botschaftergespriche
Baden-Baden®.

Diese Gespriche sind ein strategi-
sches Instrument, um internationale
Beziehungen in konkrete wirtschaftli-
che Chancen umzusetzen. Diplomatie
und Wirtschaft schaffen somit ein
starkes Netzwerk fiir vielféltige neue
Moglichkeiten im Aufienhandel unse-
res Kammerbezirks und der Techno-
logieRegion Karlsruhe.

»Die Welt befindet sich in einem tiefgreifenden Wandel und verandert
sich schneller als jemals zuvor."

Robert W. Huber
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SPITZENTREFFEN IN ANNWEILER

Grenzuberschreitende Zusammenarbeit

weiter vertiefen

Treffen der Prasidentinnen und Prasidenten der Industrie- und Handelskammern aus Deutschland,
Frankreich und der Schweiz in Annweiler. Frank Roth und René Ohlmann vertreten kiinftig die Saule

Wirtschaft der Trinationalen Metropolreg

ion Oberrhein.

il

IHK-Prasident Frank Roth (vorne links) iibernimmt kiinftig die Sprecherfunktion der Saule Wirtschaft der Trinationalen Metropolregion Oberrhein, René

Ohlmann (dahinter) wird sein Stellvertreter.

mern aus Deutschland, Frank-

reich und der Schweiz wollen
die wirtschaftliche Zusammenarbeit
am Oberrhein weiter intensivieren.
Beim Treffen der Prasidentinnen und
Prasidenten und der Hauptgeschifts-
fithrer in Annweiler am Trifels stan-
den die wirtschaftliche Lage in der
Region, grenziiberschreitende
Hemmnisse und gemeinsame Zu-
kunftsprojekte im Mittelpunkt.

Der Oberrhein gehort zu den wirt-
schaftlich am engsten verflochtenen
Grenzregionen Europas. In der Trina-
tionalen Metropolregion Oberrhein
leben rund 6,2 Millionen Menschen,
rund 3,2 Millionen sind erwerbstitig.
Etwa 100.000 Menschen pendeln re-
gelmillig tiber Staatsgrenzen hinweg.
Die Kammern wollen diese wirt-
schaftliche Verflechtung kiinftig noch
stdrker in gemeinsame Positionen
und konkrete Projekte iibersetzen. Im

D ie Industrie- und Handelskam-

Mittelpunkt stehen dabei die Wettbhe-
werbsfahigkeit der Unternehmen, der
Abbau rechtlicher und administrati-
ver Hiirden, eine bessere Arbeitskraf-
temobilitdt sowie eine engere Abstim-
mung bei Infrastruktur, Innovation
und nachhaltiger Entwicklung. Diese
Themen gehdren auch zu den strate-
gischen Zielen der Trinationalen Me-
tropolregion Oberrhein.

Frank Roth und René Ohlmann
vertreten die Saule Wirtschaft

Ein wichtiger Schritt ist die stirkere
Bilindelung der wirtschaftlichen Inter-
essen innerhalb der TMO. Der Prasi-
dent der IHK Karlsruhe, Frank Roth,
tbernimmt die Funktion des Spre-
chers der Sdule Wirtschaft, René Ohl-
mann, Vizeprasident der CCI Alsace
Eurométropole, wird sein Stellvertre-
ter. Aufgabe der Sprecher ist es, die
Anliegen der Wirtschaft am Ober-
rhein zu koordinieren, Positionen der
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beteiligten Akteure zusammenzufiih-
ren und deren Kommunikation inner-
halb der TMO zu starken. Die Spre-
cherfunktion soll kiinftig turnusma-
Rig wechseln.

,Der Oberrhein ist ldngst ein ge-
meinsamer Wirtschaftsraum. Unser
Anspruch muss deshalb sein, die
rechtlichen und administrativen Hiir-
den bei grenziiberschreitenden Wirt-
schaftsaktivitdten weiter abzubauen.
Hierfiir biindeln wir die Interessen
der Unternehmen und treten gegen-
iiber Politik und europdischen Insti-
tutionen mit einer gemeinsamen
Stimme auf®, sagt Frank Roth.

Ein besonderer Schwerpunkt der
weiteren Zusammenarbeit liegt auf
dem Abbau biirokratischer Hemmnis-
se. Wie grof3 der Handlungsbedarf ist,
zeigt eine aktuelle Unternehmensbe-
fragung zum Frankreichgeschaft. 58
Prozent der befragten Unternehmen
nennen komplexe Vorschriften bei
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Lebensader Rhein: Die Binnenschifffahrt verbindet die Wirtschaftsrdume am Oberrhein - {iber alle drei Landergrenzen hinweg.

Blick von oben: Der Oberrheingraben zwischen
Vogesen und Schwarzwald.

grenziiberschreitenden Einsidtzen als
eine der groften Herausforderungen,
34 Prozent beklagen eine fehlende
Harmonisierung im EU-Binnenmarkt.
Insbesondere Entsenderegelungen,
A1l-Bescheinigungen und die franzosi-
sche Carte BTP verursachen erhebli-
chen administrativen Aufwand. Teil-
weise verzichten Unternehmen des-
halb sogar auf Auftrdge und Ge-
schéftsmoglichkeiten im Nachbar-
land. Die Unternehmen benennen zu-
gleich klare Erwartungen an die
grenziiberschreitende Zusammenar-
beit: mehr Sprachkompetenz, weni-
ger Biirokratie, eine bessere Arbeits-
kraftemobilitdt, stirker harmonisier-
te Verfahren und eine schnellere An-
erkennung von Qualifikationen.

DER OBERRHEIN IN ZAHLEN

6,2 Mio.

Menschen leben in der
Trinationalen Metropolregion

3,2 Mio.

davon sind erwerbstatig

Grenzgangerstatus fiir Selbstandige
und KMU weiterverfolgen

Vor diesem Hintergrund verfolgen die
Industrie- und Handelskammern
auch die Idee eines besonderen
Grenzgéngerstatus fiir Selbstdndige
und kleine und mittlere Unterneh-
men weiter. Die jeweiligen Vollver-
sammlungen haben den Auftrag gege-
ben, Moglichkeiten fiir spiirbare Er-
leichterungen beim grenziiberschrei-
tenden Wirtschaften zu priifen.

Denkbar sind vereinfachte und
moglichst digitalisierte Melde- und
Entsendeverfahren, pragmatischere
Losungen fiir kurzfristige und wie-
derkehrende Arbeitseinsidtze sowie
Erleichterungen bei der grenziiber-
schreitenden  Beschiftigung von
Fachkréften.

,Gerade kleine und mittlere Unter-
nehmen stoflen heute schnell an
Grenzen, weil sie fiir einzelne Auftra-
ge einen unverhiltnismaRig hohen
administrativen Aufwand bewdltigen
miissen. Hier brauchen wir rechtssi-
chere und zugleich pragmatische Lo6-
sungen®, sagt René Ohlmann.

Ankniipfungspunkt kann dabei
auch der Vertrag von Aachen sein,
mit dem Deutschland und Frankreich
den Abbau rechtlicher und adminis-
trativer Hindernisse in Grenzregio-
nen ausdriicklich zum gemeinsamen
Ziel erklart haben. Diesen Ansatz wol-

100.000

pendeln regelmaRig iiber
Staatsgrenzen hinweg

len die Kammern fiir die wirtschaftli-
che Praxis am gesamten Oberrhein
weiterdenken und dabei auch die
Schweiz eng einbeziehen.

Gemeinsame Projekte fiir einen
starken Wirtschaftsraum

Neben dem Abbau von Hemmnissen
soll die Zusammenarbeit auch durch
konkrete Projekte gestarkt werden.
Bereits bestehende Aktivititen wie
,Business Twin“, bei dem deutsch-
franzosische Unternehmenspartner-
schaften initiiert und begleitet wer-
den, und Projekte zum grenziiber-
schreitenden Handel sollen weiter-
entwickelt werden. Diskutiert wur-
den gemeinsame Formate von Politik
und Wirtschaft sowie ein mdgliches
jahrliches Wirtschaftsforum der Saule
Wirtschaft.

Das Spitzentreffen machte damit
deutlich: Die Unternehmen am Ober-
rhein denken und handeln ldngst
grenziiberschreitend. Die Industrie-
und Handelskammern wollen dazu
beitragen, dass auch die politischen
und administrativen Rahmenbedin-
gungen dieser wirtschaftlichen Reali-
tdt noch besser entsprechen und der
Oberrhein seine gemeinsamen Poten-
ziale starker nutzt.

Ansprechpartner: Andreas Forderer
andreas.foerderer@karlsruhe.ihk.de

58 %

der Firmen nennen komplexe
Vorschriften als Hiirde im
Frankreichgeschaft
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Internationale Fachkraftegewinnung

+Wir wurden diesen Weg jederzeit

empfehlen”

Der Fachkraftemangel bleibt trotz schwacher Konjunktur eines der drangendsten Themen fiir die
Unternehmen in der Region, und der demografische Wandel verschiarft die Lage weiter. Das Restaurant
Schiitzenhaus in Iffezheim ist deshalb neue Wege gegangen: Uber das Projekt ,,Hand in Hand for
International Talents" hat es mit Unterstiitzung der IHK Karlsruhe und der Agentur fiir Arbeit eine
Fachkraft aus Vietnam gewonnen. Geschéftsfithrer Chris Eissner berichtet von seinen Erfahrungen.

Geschaftsfiihrer Chris Eissner (rechts) mit seiner neuen Mitarbeiterin aus Vietnam

Herr Eissner, wie schwierig ist es
fiir Thr Unternehmen,
qualifizierte Fachkrafte zu finden
- und wie kam es zu der
Entscheidung, eine Fachkraft aus
Vietnam zu gewinnen?

Die Suche nach qualifizierten und zuver-
lassigen Fachkréften ist gerade in der Ga-
stronomie eine grofRe Herausforderung.
Auch fur uns wurde es zunehmend
schwieriger, geeignete Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter zu finden. Deshalb waren
wir offen dafiir, neue Wege zu gehen und
unseren Blick auch ins Ausland zu richten.

Uber das Projekt ,Hand in Hand for Inter-
national Talents" haben wir schlieRlich die
Moglichkeit bekommen, eine Fachkraft
aus Vietnam zu gewinnen.

Wichtig war uns, dass wir diesen Schritt
nicht alleine gehen mussten: Die IHK Ka-
risruhe und die Agentur flr Arbeit haben
uns von Beginn an begleitet.
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Wie haben Sie den
Rekrutierungsprozess erlebt?
Was hat gut funktioniert, und wo
lagen die groBRten
Herausforderungen?

Insgesamt war es eine sehr positive Erfah-
rung. Nachdem eine geeignete Kandidatin
gefunden war, wurde das Vorstellungsge-
sprach schnell und unkompliziert organi-
siert. So konnten wir sie friih personlich
kennenlernen, offene Fragen direkt be-
sprechen und uns davon Uberzeugen,
dass sie fachlich und menschlich gut zu
unserem Betrieb passt.



Bei einer internationalen Rekrutierung
gibt es allerdings zahlreiche organisatori-
sche und formale Schritte, die fir ein Un-
ternehmen zundchst ungewohnt sind.
Hier haben uns IHK und Agentur fur Ar-
beit sehr engagiert unterstitzt, etwa bei
der Kommunikation mit der deutschen
Botschaft und weiteren Stellen. Wir muss-
ten uns nicht alleine durch die Verfahren
arbeiten, sondern hatten immer kompe-
tente Ansprechpartner, die die ndchsten
Schritte mit uns abgestimmt haben.

Eine Fachkraft aus einem

anderen Kulturkreis zu
integrieren, ist fiir beide Seiten
eine besondere Erfahrung. Wie
gestalten Sie das Ankommen im
Betrieb?

Uns war von Anfang an wichtig, dass un-
sere neue Mitarbeiterin nicht nur einen
Arbeitsplatz bekommt, sondern sich bei
uns wirklich willkommen fiihlt. Gerade in
der Anfangszeit nehmen wir uns deshalb
viel Zeit, ihr unsere Arbeitsabldufe und

einfach.international

unser Team naherzubringen. Auch die
Kolleginnen und Kollegen tragen viel dazu
bei: Sie wird Schritt fur Schritt in den Ar-
beitsalltag eingebunden und kann sich
bei Fragen jederzeit an das Team wen-
den.

Natrlich gibt es sprachliche und kulturel-
le Unterschiede, an die sich beide Seiten
erst gewéhnen mussen. Wir sehen das
aber als Bereicherung. Unsere neue Mita-
rbeiterin bringt eigene Erfahrungen und
Perspektiven mit und ist sehr motiviert,
Neues zu lernen. Bei organisatorischen
Fragen rund um ihre Ankunft in Deutsch-
land konnten wir uns auch in dieser
Phase auf IHK und Agentur fir Arbeit ver-
lassen.

Wiirden Sie anderen
Unternehmen empfehlen, bei der
Fachkraftegewinnung auch
international zu suchen?

Ja, auf jeden Fall. Gerade fir Betriebe, die
auf dem deutschen Arbeitsmarkt nur

schwer geeignete Fachkrdfte finden, kann
die internationale Rekrutierung eine
echte Chance sein. Man sollte sich be-
wusst sein, dass dieser Weg etwas mehr
Organisation und Zeit erfordert. Er lohnt
sich aber - vor allem, wenn man kompe-
tente und engagierte Partner an seiner
Seite hat. Dafur mochten wir uns bei der
IHK Karlsruhe und der Agentur fiir Arbeit
ausdrucklich bedanken.

Unser Fazit ist eindeutig: Wir sind mit
dem Ergebnis sehr zufrieden und wiirden
den Weg lber ,Hand in Hand for Interna-
tional Talents” anderen Unternehmen je-
derzeit empfehlen. Internationale Fach-
kraftegewinnung funktioniert sehr gut,
wenn Unternehmen und unterstiitzende
Institutionen eng und vertrauensvoll zu-
sammenarbeiten.

~Internationale Fachkraftegewinnung funktioniert
sehr gut, wenn Unternehmen und unterstiitzende
Institutionen eng und vertrauensvoll

zusammenarbeiten.”

Chris Eissner, Restaurant Schitzenhaus

INFOKASTEN

Internationale Fachkrafte

kennenlernen

Unternehmen, die sich fur internationale Fachkraftegewin-
nung interessieren, kénnen regelmagig an kostenfreien Re-
cruiting Days teilnehmen. Aktuell kénnen Betriebe aus den
Bereichen Metall, Elektro und Gastronomie im Fachkrafte-

Pool nach geeigneten Fachkraften aus Brasilien und Indien

suchen und diese zunachst unverbindlich kennenlernen - mit
Unterstitzung im Rahmen des Projekts und ohne Verpflich-

tung.

IHR ANSPRECHPARTNER

Elnur Gurbanov
Telefon 0721 174-432
elnur.gurbanov@karlsruhe.ihk.de
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DUALE BERUFSAUSBILDUNG IN DER MONGOLEI

IHK Karlsruhe starkt
Mongolei durch
Bildungspartnerschaft

Die IHK Karlsruhe unterstiitzt seit 2023 den Skills & Industry Council
(SIC) in der Mongolei - vor allem beim Aufbau und bei der Durchfiih-
rung eines Qualitaitsmanagements in der ,,Dualen Berufsausbildung
im Ausland“ nach den DIHK-AHK-IHK-Kriterien.

Die THK Karlsruhe ist seit vielen
Jahren Landerschwerpunktkam-
mer fiir die Mongolei im bundes-
weiten IHK-Netz. Ein Schwerpunkt
der Zusammenarbeit liegt auf dem
Aufbau des Priifungswesens. Die
Absolventinnen und Absolventen
bringen ihr Wissen beim anglo-
australischen Bergbaukonzern Rio
Tinto ein, der das Kupfer-Gold-Vor-
kommen Oyu Tolgoi betreibt. Bis
2028 soll Oyu Tolgoi zu einem der

wichtigsten = Kupferproduzenten
weltweit aufsteigen.

Projekt um zwei Jahre verlangert

Das Karlsruher Know-how ist wei-
terhin gefragt: Die Projektpartner
haben die Zusammenarbeit um
weitere zwei Jahre verldngert. In
dieser Zeit sollen weitere Prii-
fungsteilnehmende zertifiziert
sowie zusitzliche Partner und Be-
rufe hinzugenommen werden.
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PROJEKT AUF EINEN BLICK

PARTNER
Skills & Industry Council (SIC),
Mongolei

2023

SCHWERPUNKTE
Qualitatsmanagement und
Priifungswesen nach DIHK-AHK-
IHK-Kriterien

EINSATZ DER FACHKRAFTE
Kupfer-Gold-Mine Oyu Tolgoi,
betrieben von Rio Tinto

VERLANGERUNG

+2 Jahre

mit weiteren Partnern und
Berufen

Ansprechpartner:

4 Ivo Runge
Telefon 0721 174-216
ivo.runge@karlsruhe.ihk.de
Ramona Leiske
Telefon 0721 174-440
ramona.leiske@karlsruhe.ihk.de
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AUSBILDUNG

Internationale Erfahrungen wahrend der
Ausbildung

Ein Auslandsaufenthalt bietet Auszubildenden die Moglichkeit, neue Arbeitsweisen, andere Kulturen
und internationale Geschaftsprozesse kennenzulernen. Dabei werden wichtige Kompetenzen wie
Selbststandigkeit, Fremdsprachenkenntnisse, Teamfahigkeit und interkulturelles Verstandnis ge-
starkt.
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Was Auszubildende gewinnen Was Ausbildungsbetriebe gewinnen

m Selbststandigkeit m Personliche Entwicklung der Nachwuchskrafte
m Fremdsprachenkenntnisse m Mehr Attraktivitat als Ausbildungsbetrieb

m Teamfahigkeit m Neue Impulse fiir den Betrieb

m Interkulturelles Verstandnis

Auch Ausbildungsbetriebe profitieren: Internationale Erfahrungen férdern die personliche Entwicklung der
Nachwuchskriéfte, steigern die Attraktivitidt des Unternehmens als Ausbildungsbetrieb und bringen neue Im-
pulse in den Betrieb. Weitere Informationen zu internationalen Austausch- und Férderprogrammen fiir Auszu-
bildende und Berufstitige finden Sie auf der Homepage der IHK Karlsruhe.

Ansprechpartner: Stephan Ruf
stephan.ruf@karlsruhe.ihk.de, 0721 174-220
’ www.ihk.de/karlsruhe, Nr. 3603324
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Sofia: Die Alexander-Newski-Kathedrale im Zentrum der bulgarischen Hauptstadt.

VERANSTALTUNGEN - AUSBLICK

Neue Geschaftschancen in Bulgarien entdecken

Bulgarien gewinnt als Wirtschafts-
standort innerhalb der Europdischen
Union zunehmend an Bedeutung. Mit
stabilen Wachstumsraten, einer wett-
bewerbsfahigen Kostenstruktur und
seiner strategischen Lage zwischen
Europa, dem Nahen Osten und Asien
bietet das Land vielfdltige Chancen
fiir deutsche Unternehmen. Das reale
Bruttoinlandsprodukt wuchs 2025 um
rund 3,1 Prozent und lag damit {iber
dem EU-Durchschnitt. Auch fiir die
kommenden Jahre wird ein solides
Wirtschaftswachstum erwartet.

Vor allem die Branchen Maschinen-
und Anlagenbau, Automobilzuliefer-
industrie, Informations- und Kommu-
nikationstechnologien (IKT), Elektro-
technik, Logistik, erneuerbare Ener-
gien sowie die Lebensmittelindustrie
gehoren zu den dynamischsten Sekto-
ren der bulgarischen Wirtschaft.

Fir deutsche Unternehmen erge-
ben sich vielfdltige Geschéftschan-
cen. Neben dem Ausbau von Liefer-
und Produktionsnetzwerken bieten
sich Potenziale in den Bereichen Digi-
talisierung, Infrastruktur, Energieeffi-
zienz, Industrie 4.0 sowie bei Investi-
tions- und Modernisierungsprojek-
ten, die durch europdische Forder-
mittel unterstiitzt werden. Deutsch-
land zdhlt bereits heute zu den wich-
tigsten Handels- und Investitionspart-
nern Bulgariens.

Im Rahmen unserer Veranstaltung
erhalten Sie einen kompakten Uber-
blick tiber die wirtschaftlichen Ent-
wicklungen und Marktpotenziale des
Landes. Freuen Sie sich auf spannen-
de Fachvortrige, wertvolle Praxisein-
blicke und den personlichen Aus-
tausch mit Expertinnen und Exper-
ten.
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TERMIN

WANN?
18. November 2026

9:30-13:30 Uhr
wo?

IHK Karlsruhe
LammstraBe 13-17
76133 Karlsruhe

ANMELDUNG
Info und Anmeldung

veranstaltungen.karlsruhe.ihk.de/
wirtschaftstag_bulgarien_2026

m Ansprechpartnerin: Ramona Leiske
ramona.leiske@karlsruhe.ihk.de

of

Bild: AdobeSto
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Internationaler Beratungstag auf der GlobalConnect 2026

Die Weltwirtschaft ist im Wandel -
mit stdndig neuen Herausforderun-
gen fiir baden-wiirttembergische Un-
ternehmen. Die enge internationale
Vernetzung hat den Siidwesten zu
einer der auflenhandelsstirksten Re-
gionen Deutschlands gemacht.
Gleichzeitig erhoht sich die Anfallig-
keit gegeniiber globalen Krisen. Vor
diesem Hintergrund werden Strate-
gien notig, die das Auslandsgeschift
optimieren. Holen Sie sich beim In-
ternationalen Beratungstag 2026 im
Rahmen der GlobalConnect in Stutt-
gart frische Ideen fiir Ihre internatio-
nale Strategie.

Ob Mittelstand oder Start-up: Der
Internationale Beratungstag lohnt
sich! Marktexperten der deutschen
Auslandshandelskammern aus tiber
50 Landern stehen einen Tag lang mit

NETZWERK

fundiertem Wissen und praktischen
Tipps in Stuttgart bereit, um Sie zu
Thren individuellen Interessen und
Fragen rund um das Auslandsgeschift
und internationale Kooperationen
kostenfrei zu beraten. Nutzen Sie die
Gelegenheit zum direkten Austausch
und erhalten Sie in individuellen Be-
ratungsgesprachen praxisnahe Infor-
mationen zu Marktchancen, Markt-
strukturen und Branchenentwicklun-
gen, Kooperations- und Vertriebspart-
nersuche, Firmengriindung und vie-
lem mehr.

Daneben bietet die GlobalConnect
in diesem Jahr rund um das Thema
LAullenwirtschaftliche Resilienz in
Zeiten globaler Machtpolitik® wieder
Expertenvortriage, Podiumsdiskussio-
nen und Workshops.

GLoBAL

TERMIN

WANN?
17. November 2026
10:00-17:30 Uhr

wo?

Kultur- & Kongresszentrum
Liederhalle

Berliner Platz 1-3

70174 Stuttgart

ANMELDUNG
Info und Anmeldung

www.bh2match.com/e/globalconnect-2026

Ansprechpartner: Michael Baukloh
michael.baukloh@karlsruhe.ihk.de

IHK Karlsruhe verstarkt das India Board Karlsruhe

Das Netzwerk des India Board Karlsruhe wachst weiter: Mit der IHK Karlsruhe schlieBt sich kiinftig eine zentrale
Stimme der regionalen Wirtschaft als offizieller Kooperationspartner an.

Die neue Kooperation baut auf einem
langjahrigen Engagement der IHK
Karlsruhe auf: Bereits seit vielen Jah-
ren berit sie Unternehmen aus der
Region zu Geschiftsmoglichkeiten in
Indien und begleitet sie bei der Er-
schlieBung  dieses  bedeutenden
Wachstumsmarktes.

Das India Board Karlsruhe (IBK) ist
ein Netzwerk der Wirtschaftsforde-
rung der Stadt Karlsruhe, das den
wirtschaftlichen, wissenschaftlichen
und institutionellen Austausch zwi-
schen Karlsruhe und Indien férdert.
Es wurde von der Stadt Karlsruhe ge-

griindet, um Unternehmen, Hoch-
schulen, Institutionen und Personen
mit Indien-Bezug miteinander zu ver-
netzen und Kooperationen zu unter-
stiitzen.

Ein besonderer Schwerpunkt liegt
auf der Zusammenarbeit mit dem in-
dischen Bundesstaat Maharashtra
sowie den Stidten Pune, Mumbai und
Hyderabad. Bereits 2014 richtete
Karlsruhe ein eigenes Reprisentanz-
bliro in Pune ein, um die Kontakte
vor Ort auszubauen.

m Ansprechpartnerin: Ramona Leiske

2 ramona.leiske@karlsruhe.ihk.de

Aufgaben des India Board

Forderung von
Wirtschaftsbeziehungen zwischen
Karlsruhe und Indien
Unterstiitzung von Unternehmen
bei Markteintritt, Investitionen
und Kooperationen

Vernetzung von Hochschulen,
Forschungseinrichtungen und
Start-ups

Organisation von Veranstaltungen,
Delegationsreisen und
Netzwerkformaten

Unterstiitzung bei
Fachkraftegewinnung und
Bildungskooperationen
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Webinar: Marketing und E-Commerce in China

Chinas digitale Marketinglandschaft
unterscheidet sich grundlegend von
der europdischen. Eigene Plattfor-
men, verdndertes Konsumentenver-
halten und die enge Verbindung zwi-
schen sozialen Medien und E-Com-
merce stellen deutsche Unternehmen
vor besondere Herausforderungen.
Wie lassen sich chinesische Ziel-
gruppen erfolgreich ansprechen? Wie
konnen deutsche Unternehmen ihre
Marketingstrategie auf die lokalen

VERANSTALTUNGEN - RUCKBLICK

Marktbedingungen abstimmen? Wel-
che digitalen Kanile sind relevant?
Das Webinar gibt praxisnahe Einbli-
cke in die chinesische Plattformland-
schaft und zeigt, worauf es bei Ent-
wicklung und Umsetzung einer er-
folgreichen Marketingstrategie in
China ankommt. Es wird vom China
Netzwerk Baden-Wiirttemberg in Ko-
operation mit der IHK Karlsruhe
durchgefiihrt.

Projekt Milei: Argentinien im Umbruch

Gemeinsam mit den Wirtschaftsjunio-
ren Karlsruhe veranstaltete die IHK
Karlsruhe am 20. Oktober das Panel
,Projekt Milei - Das Experiment der
Liberalisierung in Argentinien“. Die
Argentinien-Experten Dr. Ulrich A.
Santé (ehemaliger deutscher Bot-
schafter in Argentinien), Dr. Hans-
Dieter Holtzmann (Friedrich-Nau-
mann-Stiftung Stidamerika) und Carl
Moses (ehemals GTAI und FAZ) disku-
tierten die wirtschaftlichen, gesell-
schaftlichen und geopolitischen Aus-

VERANSTALTUNGEN - RUCKBLICK

wirkungen des Reformkurses von
Prasident Javier Milei. Im Mittelpunkt
standen die Ursachen fiir den politi-
schen Wandel, erste Ergebnisse der
Reformen sowie die Frage, welche
Chancen und Herausforderungen
sich daraus fiir Argentinien und inter-
nationale Unternehmen ergeben. Das
grofie Interesse und die lebhafte Dis-
kussion mit dem Publikum zeigten
die hohe Aktualitét des Themas.

Ansprechpartner: Manuel Neumann
manuel.neumann@karlsruhe.ihk.de

TERMIN

WANN?
26. November 2026

8:30-10:00 Uhr
wo?
Online

ANMELDUNG
Info und Anmeldung

www.eventbrite.de/e/marketing-und-e-
commerce-in-china-tickets-2004243425037

F Experiment
Liberalisierung
hrgentinien ]

Panel mit den Wirtschaftsjunioren Karlsruhe
zum Reformkurs in Argentinien

AHK-Landersprechtage direkt in den Unternehmen

Inhouse-Gesprach bei einem Unternehmen aus
der Region

Im Frithjahr 2026 waren Experten der
Auslandshandelskammern (AHK) aus
den USA, Malaysia, der Tiirkei und In-
dien in der Region unterwegs. In indi-
viduellen Inhouse-Gespriachen be-
suchten sie gemeinsam mit der IHK
Karlsruhe zahlreiche Unternehmen
vor Ort und informierten zu Markt-
eintritt, Vertriebspartnersuche, Ge-
schéftskultur sowie Chancen und
Herausforderungen in den jeweiligen
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Mirkten. Die personliche Beratung
und der direkte Austausch wurden
von den teilnehmenden Unterneh-
men besonders geschitzt. Auch im
Frithjahr 2027 wird es wieder die
Moglichkeit geben, sich im Rahmen
der AHK-Landersprechtage individu-
ell beraten zu lassen.

Ansprechpartner: Manuel Neumann
manuel.neumann@karlsruhe.ihk.de
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Osterreich und Schweiz: Attraktive Markte direkt vor der

Haustur

»Das Gute liegt so nah*, brachte es Dr. Patrik Heher, Leiter MarkterschlieBung bei der Deutschen Handelskammer

in Osterreich, treffend auf den Punkt.

eltweit

landsgeschifte

V. L. n. r.: Dr. Patrik Heher, Deutsche
Handelskammer in Osterreich; Ramona Leiske,
IHK Karlsruhe; Alessandra Engelbrecht,
Handelskammer Deutschland-Schweiz

24,6 Mrd. Euro

Exporte Baden-Wiirttembergs in die Schweiz
2025 - ein Plus von 22 Prozent. Damit war
die Schweiz der zweitwichtigste Absatzmarkt
des Landes.

Tatséchlich zdhlen Osterreich und die
Schweiz seit vielen Jahren zu den
wichtigsten Wirtschaftspartnern
Baden-Wiirttembergs. Die geografi-
sche Nidhe, enge wirtschaftliche Ver-
flechtungen sowie zahlreiche grenz-
iiberschreitende Wertschopfungsket-
ten machen beide Markte zu attrakti-
ven Zielregionen fiir Unternehmen
aus dem Siidwesten.

Die Veranstaltung verdeutlichte,
dass Internationalisierung keines-
wegs immer auf weit entfernte Méark-
te ausgerichtet sein muss. Oft bieten
gerade die Nachbarldnder hervorra-
gende Chancen fiir den erfolgreichen
Ausbau internationaler Geschéftsakti-
vitadten.

Doch wie gelingt der Markteinstieg
in Osterreich und der Schweiz? Wel-
che Branchen bieten besonderes Zu-
kunftspotenzial und welche kulturel-
len Besonderheiten gilt es zu bertick-
sichtigen? Antworten auf diese Fra-
gen lieferte eine gemeinsame Veran-
staltung der ITHK Karlsruhe, der Deut-
schen Handelskammer in Osterreich
und der Handelskammer Deutsch-
land-Schweiz.

In ihren Vortrdgen hoben sowohl
Dr. Patrik Heher als auch Alessandra

Engelbrecht, Projektleiterin bei der
Handelskammer Deutschland-
Schweiz, die Bedeutung personlicher
Kontakte und langfristiger Geschéfts-
beziehungen hervor. Vertrauen, Netz-
werke und der direkte Austausch
seien in beiden Markten wesentliche
Erfolgsfaktoren.

Besonders die Schweiz unterstrich
ihre herausragende Bedeutung als
Wirtschaftspartner Baden-Wiirttem-
bergs. Mit Exporten im Wert von rund
24,6 Milliarden Euro und einem Zu-
wachs von 22 Prozent war sie 2025 der
zweitwichtigste Absatzmarkt des Lan-
des.

Alessandra Engelbrecht erlduterte
zudem die besondere Innovations-
kraft der Schweiz, die seit vielen Jah-
ren zu den weltweit fiihrenden Inno-
vationsstandorten zahlt. Die enge
Verzahnung von Wirtschaft, For-
schung und Entwicklung sowie kurze
Wege zwischen den Akteuren ermaog-
lichten es, neue Ideen und Technolo-
gien schnell in marktfdhige Produkte
und Dienstleistungen zu iiberfiihren.

Ansprechpartnerin: Ramona Leiske
ramona.leiske@karlsruhe.ihk.de
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China: Zwischen Wettbewerb und neuen Chancen

einfach.international
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»China ist das Fitnessstudio fiir deutsche Unternehmen. Sie trainieren dort ihre Anpassungs- und Innovationsfa-
higkeit und kommen gestarkt wieder heraus.” Mit diesem Vergleich brachte Yan Chen vom chinesischen General-
konsulat in Frankfurt eine zentrale Botschaft des ersten China-Forums der IHK Karlsruhe im Palais Biron auf den

Punkt.

Wie entwickelt sich der chinesische
Markt und welche Chancen ergeben
sich fiir deutsche Unternehmen? Dar-
iber diskutierten Vertreter aus Poli-
tik und Wirtschaft sowie erfahrene
China-Experten. Der damalige IHK-
Préasident Volker H. Hasbargen beton-
te zur Er6ffnung die Bedeutung von
Wissenstransfer, persénlichen Kon-
takten und starken Netzwerken.

Im Mittelpunkt standen Chinas
wirtschaftliche Zukunftsstrategie, die
zunehmende Innovationskraft und
der wachsende Wettbewerbsdruck.
Yan Chen stellte die Schwerpunkte
des 15. Filinfjahresplans vor, darunter
technologische Modernisierung, die
Starkung der Binnennachfrage und
groflere Eigenstindigkeit bei Schliis-
seltechnologien. Weitere Einblicke
boten Vertreter des chinesischen Ge-
neralkonsulats, der Pilot-Freihandels-
zone Lin-gang bei Shanghai und der
AHK Greater China.

Erstes China-Forum der IHK Karlsruhe im Palais
Biron

In praxisorientierten Workshops ging
es anschlieffend um Import- und Ex-
portfragen, Exportkontrollrecht, Ver-
tragsgestaltung und neue Vertriebs-
wege. Unternehmen mit China-Erfah-
rung berichteten iiber ihre Erfahrun-
gen vor Ort.

Ansprechpartnerin: Ramona Leiske
ramona.leiske@karlsruhe.ihk.de
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Yan Chen stellte die Schwerpunkte des 15.
Fiinfjahresplans vor.
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Gute Stimmung beim Austausch
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Ostafrika vernetzt: Chancen erkennen, Netzwerke nutzen

Bild: IHK Karlsruhe

Regionalforum ,,Ostafrika vernetzt" in der IHK Karlsruhe: Vortrage zu den Markten Ostafrikas und Austausch beim Netzwerken

Gemeinsam mit der IHK Pfalz, dem
Wirtschaftsnetzwerk  Afrika, der
Agentur fiir Wirtschaft und Entwick-
lung (AWE/GIZ) sowie dem AHK Afri-
ka Biiro Berlin veranstaltete die IHK
Karlsruhe das Regionalforum ,Ost-
afrika vernetzt“. Unternehmerinnen
und Unternehmer erhielten praxisna-

VERANSTALTUNGEN - RUCKBLICK

he Einblicke in die Markte Ostafrikas,
tauschten Erfahrungen zum Markt-
eintritt aus und informierten sich
uber Unterstiitzungs- und Forderan-
gebote. Deutlich wurde: Erfolgreiche
Geschiftsbeziehungen in Ostafrika
entstehen vor allem durch lokale
Partnerschaften, belastbare Netzwer-

ke und langfristiges Engagement. Die
Veranstaltung bot dafiir wertvolle
Kontakte und konkrete Ankniipfungs-
punkte fiir Unternehmen aus der Re-
gion.

Ansprechpartner: Manuel Neumann
manuel.neumann@karlsruhe.ihk.de

Europa und Wirtschaft im direkten Dialog

Wie kann Europa seine Wetthewerbs-
fahigkeit stirken und gleichzeitig re-
silienter gegeniiber geopolitischen
Herausforderungen werden? Dariiber
diskutierten Unternehmerinnen und
Unternehmer aus der Region bei
einer Veranstaltung der IHK Karlsru-
he mit der Generaldirektorin der Eu-
ropaischen Kommission, Kerstin
Jorna, und Europastaatssekretirin
Cornelia von Loga MdL. Im Mittel-

punkt standen die Zukunft des Indus-
triestandorts Europa, der Umgang
mit China sowie Strategien fiir wider-
standsfahigere Lieferketten. Gastge-
ber des Abends war die Schulz Flex-
group in Baden-Baden, die den pas-
senden Rahmen fiir einen offenen
und intensiven Austausch zwischen
Wirtschaft und Politik bot.

Ansprechpartner: Manuel Neumann
manuel.neumann@karlsruhe.ihk.de

Austausch zwischen Wirtschaft und Politik bei der Schulz Flexgroup in Baden-Baden

o
- ]
&
]
X
=
=
z
£

Zu Gast bei der Schulz-Flexgroup: IHK-Prasident
Frank Roth (2. v. ) und IHK-
Hauptgeschaftsfiihrer Dr. Arne Rudolph (2. v. r.)
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Die Ukraine: Widerstand, Wiederaufbau, Wachstum

Im Mittelpunkt der Ukraine-Veranstaltung bei der IHK Karlsruhe, die in Kooperation mit der IHK Region Stuttgart
und der IHK Siidlicher Oberrhein organisiert wurde, standen die zahlreichen Initiativen und Plattformen, die den

Wiederaufbauprozess unterstiitzen.

i

NE:
UKRA! PARTNE

MARKTE.

Herzlich willkommen!

&

Fast 3 Prozent

Wirtschaftswachstum in der Ukraine in den
vergangenen Jahren - trotz der Kriegssituation

e N e

Ukraine: Markte. Partner. Chancen - die Veranstaltung fand in Kooperation mit der IHK Region

Stuttgart und der IHK Stidlicher Oberrhein statt.

Vorgestellt wurden unter anderem
DREAM, die Multi-Agency Donor
Coordination Platform for Ukraine
und der Business Advisory Council

(BAC).
Erstaunlich sind die Resilienz und
Widerstandsfdhigkeit der ukraini-

schen Wirtschaft trotz der Kriegssi-
tuation, mit Wachstumszahlen von
fast 3 Prozent in den vergangenen
Jahren.

Die deutsche Wirtschaft kann hier-
bei mit Know-how und Technologien

den Wiederaufbau- und Erneuerungs-
prozess unterstiitzen. Auch wenn
mittlerweile ein Viertel der deut-
schen Exporte in die Ukraine auf den
Bereich Verteidigung entféllt, bieten
auch andere Sektoren Chancen fiir
deutsche Unternehmen. Besonders
relevante und aussichtsreiche Bran-
chen sind Energieversorgung und er-
neuerbare Energien, Bauwirtschaft,
Landwirtschaft und Lebensmittelver-
arbeitung, Logistik sowie Maschinen-
bau.
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Plattformen fiir den Wiederaufbau

DREAM

Multi-Agency Donor Coordination
Platform for Ukraine

Business Advisory Council (BAC)

Ansprechpartnerin: Ramona Leiske
ramona.leiske@karlsruhe.ihk.de

Zudem besitzt die Ukraine einen
leistungsfahigen IT-Sektor. So waren
die personlichen Erfahrungen von
Stefan Nesselhauf besonders beein-
druckend, der mit seinem IT-Unter-
nehmen ecolvice GmbH bereits seit
2012 mit 30 Mitarbeitenden auf dem
ukrainischen Markt aktiv ist. Sein Bei-
spiel zeigte eindrucksvoll, wie Unter-
nehmen mit Flexibilitdt, Mut und An-
passungsfahigkeit selbst unter extre-
men Bedingungen erfolgreich agieren
konnen.
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WEITERBILDUNG

Seminare International

Die IHK Karlsruhe bietet interessierten Unternehmen ein vielfaltiges Seminarangebot zu auBenwirtschaftlichen
Themen. In enger Zusammenarbeit mit der IHK-Exportakademie entsteht so ein umfassendes Programm, dessen
Seminare teilweise mehrmals im Jahr stattfinden. Unternehmen konnen dadurch ihren individuellen Weiterbil-
dungsbedarf gezielt planen und die passenden Seminare flexibel und bedarfsgerecht buchen.

TERMIN SEMINAR UHRZEIT ORT
23 Nov. 2026 Grundlagen des Zollrechts 9-16 Uhr Online
Umsatzsteuer bei internationalen .
26 Nov. 2026 Geschiften 9-15 Uhr Online
08 Jan. 2027 Zollupdate 2027 9-13 Uhr Online

15 Jan. 2027 Zollupdate 2027 9-13 Uhr m

04 .20 Zollupdate 2027 9-13 Uhr

17 Feb. 2027 Zollupdate 2027 9-13 Uhr Online
Anmeldung und Ausblick 2027 Eﬁﬁﬁ'ﬂﬁl
Alle Seminare mit Inhalten, Preisen und Online-Anmeldung sowie die weiteren Termine fiir 2027 fin- ﬁ'g%ﬁr%

Lt

den Sie auf der Veranstaltungsseite der IHK Karlsruhe.
www.ihk.de/karlsruhe/fachthemen/international/veranstaltungen-aussenwirtschaft-2462676
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INTERNATIONAL - ANSPRECHPARTNER

lhre Kontakte fur das Auslandsgeschaft

Das Team International der IHK Karlsruhe unterstiitzt Unternehmen im Export, Import, bei Investitionen im
Ausland oder ersten Schritten in neue Zielmarkte. Von der Erstellung wichtiger Dokumente fiir den
AuBenwirtschaftsverkehr iiber landerspezifische Beratung bis hin zu aktuellen rechtlichen und
zollrechtlichen Hinweisen begleiten wir Sie auf jedem Schritt lhres Auslandsengagements. Dariiber hinaus
bieten wir ein umfassendes Angebot an Seminaren, Informationsveranstaltungen und Unternehmerreisen.

01 Leitung und Koordination

Philipp Kévener
Geschaftsbereichsleiter
Branchen, Innovation, International

0721 174-104
philipp.koevener@karlsruhe.ihk.de

Michael Baukloh
Teamleitung International

0721 174-138
michael.baukloh@karlsruhe.ihk.de

02 Landerreferenten

m Informationen zu Landern, Branchen, Unternehmen, Messen und interkulturellen Aspekten

m Unterstiitzung beim Einstieg in den AuBenhandel, Anbahnung neuer AuBenwirtschaftskontakte und
Aufbau internationaler Geschaftsbeziehungen

m Vernetzung mit den Auslandshandelskammern (AHK) und Landerreprasentanten Baden-Wiirttembergs

Manuel Neumann

= Schwerpunkt-Regionen: Afrika,
Amerika, Naher und Mittlerer Osten

= Bundesweite Landerschwerpunkte: = Bundesweiter Landerschwerpunkt:
Mongolei, Armenien Kanada

m Weltweit: Mitarbeiterentsendung m Weltweit: Forderung und

0721 174-440 Finanzierung von Auslandsgeschaften

ramona.leiske@karlsruhe.ihk.de 0721 174-134
manuel.neumann@karlsruhe.ihk.de

Ramona Leiske

m Schwerpunkt-Regionen: Asien,
Europa, Ozeanien

03 Zoll und AuBenwirtschaftsrecht

Susanne Kant

m Beratung zum Export und Import von Waren m Informationen zur umsatzsteuerlichen Abwicklung
m Beratung zur Zollabwicklung, zum Préferenzrecht von Auslandsgeschaften
und zur Exportkontrolle = Information und Weiterbildungen iiber aktuelle
= Beratung zum Warenverkehr innerhalb der EU Ereignisse und neue Regeln im internationalen
Warenverkehr

0721 174-613
susanne.kant@karlsruhe.ihk.de
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SERVICE & GRENZUBERSCHREITENDE THEMEN

Weitere Ansprechpersonen im Uberblick

04 Internationaler Warenverkehr

m Ausstellen von Ursprungszeugnissen fiir den Export in m Beratung zu Fragen beim Export und Import in Drittlander
Drittlander sowie zum Handel innerhalb der EU
m Bescheinigen von AuBenhandelsdokumenten = Information und Weiterbildungen liber aktuelle Ereignisse
m Er6ffnen von Carnets AT.A. zur voriibergehenden Einfuhr in und neue Regeln im internationalen Warenverkehr
Drittlander
Melissa Bernhardt Andresen Meike Leibold Monika Fiitterer
0721 174-416 0721 174-109 0721 174-452
melissa.andresen@karlsruhe.ihk.de meike.leibold@karlsruhe.ihk.de monika.fuetterer@karlsruhe.ihk.de
Iris Peuker Natalia Wiegel Claudia Wieser
0721 174-453 0721 174-451 0721 174-450
iris.peuker@karlsruhe.ihk.de natalia.wiegel@karlsruhe.ihk.de claudia.wieser@karlsruhe.ihk.de

05 Assistenz Team International
Sandra Duntz

0721 174-414
sandra.duntz@karlsruhe.ihk.de

06 Weitere grenziiberschreitende Themen

Dr. Andreas Forderer Stephan Ruf

International Board, Deutsch-Franzosischer Ausschuss, Fachberater grenziiberschreitende Ausbildung
Zusammenarbeit am Oberrhein 0721 174-220

0721 174-132 stephan.ruf@karlsruhe.ihk.de

andreas.foerderer@karlsruhe.ihk.de

Ivo Runge Elnur Gurbanov

Ausbildungsberatung, Ansprechpartner fiir das Internationale Fachkrafte und Fachkraftesicherung
Berufsbildungsprojekt Mongolei 0721 174432

0721 174-216 elnur.gurbanov@karlsruhe.ihk.de

ivo.runge@karlsruhe.ink.de

Impressum Herausgeber Redaktion Grafik und Layout
Industrie- und Handelskammer Claudia Nehm Claudia Nehm (IHK Karlsruhe), erstellt mit
Karlsruhe claudia.nehm@karlsruhe.ihk.de Unterstiitzung von Claude (Anthropic)
LammstraBe 13-17, 76133 Karlsruhe Telefon (07 21) 174-147

Telefon (07 21) 174-0
www.ihk.de/karlsruhe

ZENTRALER KONTAKT IHK Karlsruhe LammstraBe 13-17 - 76133 Karlsruhe - 0721 174-0 - info@karlsruhe.ihk.de
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Mit uns auf den Weg in die Welt




