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Deutsche Handwerksbetriebe,
die Auslandsgeschäfte tätigen
wollen, stehen grundsätzlich

vor der Situation,dass es in fast
allen Ländern ein dichtes Netz
von Handwerks- bzw. Klein-
und Mittelbetrieben gibt, die
die Grundversorgung mit
handwerklichen Gütern und
Dienstleistungen sicherstel-
len.Die relativ hohen Lohnkos-
ten verbunden mit der Arbeits-

intensität des Handwerks be-
dingen Preisnachteile für das
deutsche Handwerk gegen-
über der ausländischen Kon-
kurrenz. Und dennoch arbei-
ten zunehmend Handwerks-
betriebe mit Erfolg im Ausland.
Dies hat folgende Gründe: 
• Das deutsche Angebot hebt

sich durch Qualität, Flexibi-
lität,Innovationskraft,Zuver-
lässigkeit, Termintreue und
Anpassung an die Kunden-
wünsche von der Konkurrenz
im Ausland deutlich ab.Meis-
terqualität verbunden mit der
Wertschätzung für „made in
Germany“ im Ausland sind
hier entscheidende Wettbe-
werbsvorteile.

• Handwerksbetriebe erzeu-
gen Güter und Leistungen,
die im Ausland häufig nicht
erhältlich sind. Das sind ins-
besondere hochspezialisierte
Nischenproduzenten mit
technologisch anspruchsvol-
len Produkten wie Maschi-

nen,Werkzeugen oder erneu-
erbaren Energien.

• Handwerksbetriebe gehen
mit deutschen Industriebe-
trieben ins Ausland oder wer-
den von deutschen Privatper-
sonen beauftragt, die im Aus-
land über Immobilienbesitz
verfügen.

Die wichtigsten Formen des
Auslandsengagements sind: 
• Herstellung von speziellen In-

vestitionsgütern und Zuliefe-
rungen zum Beispiel für die
Automobilindustrie

• Herstellung von Spezialitä-
ten im Konsumgüterbereich
z.B.Musikinstrumenten

•Arbeiten im grenznahen
Ausland, insbesondere im
Bau/Ausbau

• Montagearbeiten im Aus-
land, insbesondere für
Niederlassungen deutscher
Industriebetriebe 

• Einschaltung eines Vertreters
oder Händlers als Absatz-
mittler im Ausland 

• Eingehen einer Kooperation
mit einem ausländischen
Betrieb 

• Gründung einer Niederlas-
sung im Ausland 

Die Probleme für ein Auslands-
engagement eines Hand-
werksbetriebs im Ausland lie-
gen zum einen in begrenzten
personellen Ressourcen. Ein
Handwerksbetrieb hat keine
eigene Auslandsabteilung, der
„Chef“ muss sich um vieles
selbst kümmern. Hierzu fehlt
oft die Zeit. Zum anderen stel-
len Sprachbarrieren und Men-
talitätsunterschiede ein Prob-
lem bei dem Gang ins Ausland
dar.Die Beratungstätigkeit von
Bayern Handwerk Internatio-
nal (BHI) zeigt, dass die meis-
ten deutschen Exportstarter in
den angrenzenden Nachbar-
märkten beginnen.
Geografische Nähe und da-
mit Erreichbarkeit des Kun-
den, deutsche Sprache als ge-

meinsame Geschäftssprache
und hohe Kaufkraft dieser
Märkte, insbesondere im Sü-
den und Westen von Deutsch-
land, sind ein gutes Argument,
hier Auslandsaktivitäten zu
starten. Die meisten export-
orientierten Betriebe kommen
aus den Branchen Bau/Aus-
bau, Metall und Holz.Trotz ge-
meinsamer Währung und offe-
ner Grenzen in Europa gibt es
insbesondere, wenn Handwer-
ker vorübergehend im Aus-
land arbeiten, noch genügend
rechtliche und bürokratische
Hemmnisse,die eine freie Aus-
übung der Arbeit nicht zulas-
sen. Denn Handwerker produ-
zieren nicht nur Güter, son-
dern erbringen vielfach
Dienstleistungen, mon-
tieren, reparieren oder
erneuern ein Produkt.
Bayern Handwerk Inter-
national (BHI) und die
Handwerkskammern
unterstützen die Be-
triebe, wenn es darum
geht, diese Hindernisse
zu überwinden.
Noch ein Hinweis zu
Zahntechnikern: Nach
unserem Kenntnisstand
haben sich bis jetzt nur
wenige Zahntechniker
mit einem Auslandsen-

gagement befasst.Die meisten
Fälle betreffen die Suche nach
einem ausländischen Koope-
rationspartner, der Teile für
den deutschen Auftraggeber
kostengünstig fertigt und so-
mit zur Sicherung der Wettbe-
werbsfähigkeit des Unterneh-
mens in Deutschland beiträgt.
Erst einige wenige haben bis-
her das Ausland als Absatz-
markt erkannt und bewerben
dort zahlungskräftige Privat-
patienten. Unter dem Aspekt
der Veränderungen im deut-
schen Gesundheitswesen und
des Zusammenwachsens Eu-
ropas eröffnen sich im Ausland
auch für Zahntechniker gute
Chancen.

Billiger Zahnersatz aus
dem Ausland ist für deutsche
Labore schon längst Wirklich-
keit.Damit konfrontiert, sehen
sich insbesondere die kleinen
Meisterlabore ungleichen
Wettbewerbsbedingungen
ausgesetzt. Unter welchen
Voraussetzungen bzw. politi-
schen und gesetzlichen Rah-
menbedingungen hätten Ihrer
Meinung nach kleinere Hand-
werksbetriebe trotz eines
EU-Binnenmarktes auch in
Deutschland gute Geschäfts-
chancen? 
Die Handwerksbetriebe sind
in Folge der fortschreitenden
europäischen Integration, der
weitgehend weggefallenen
Grenzen und Zölle sowie der
gestiegenen weltwirtschaft-

lichen Arbeitsteilung bereits
seit Jahrzehnten einem konti-
nuierlich zunehmenden Wett-

bewerbsdruck ausgesetzt. Mit
dem Fall des eisernen Vorhangs
und der Osterweiterung der
Europäischen Union ist dieser
Wettbewerbsdruck noch er-
heblich gestiegen: Da die
Lohn- und Lohnzusatzkosten
in den Beitrittsländern gerade
mal ein Viertel der Kosten in
Deutschland betragen und die
Standorte in unmittelbarer
räumlicher Nähe liegen, ist die
EU-Erweiterung eine große
Herausforderung. Dies gilt
nicht zuletzt für das besonders
arbeitsintensive Zahntechni-
ker-Handwerk. Dabei zeigt die
Erweiterung der Europäischen
Union schonungslos auf, dass
die Kostenstrukturen und die
Rahmenbedingungen am
Standort Deutschland nicht
mehr stimmen und dringend
überarbeitet werden müssen,
um die Wettbewerbsfähigkeit
zu stärken.
Der ZDH hat die dazu erforder-
lichen Schritte in seinen Prüf-
steinen zur Bundestagswahl
formuliert. Dringend notwen-
dig ist eine dauerhafte Entlas-
tung des Faktors Arbeit und
eine Reduzierung der Steuer-
last in den Betrieben. Darüber
hinaus sind alle Möglichkeiten
auszuschöpfen, die Stunden-
verrechnungssätze über die
Kostenseite weiter zu reduzie-
ren,so z.B.durch eine maßvolle

Tarifpolitik und erweiterte Ar-
beitszeiten. Noch mehr als bis-
lang müssen die Handwerks-
betriebe allerdings auch ihre
ureigensten Wettbewerbsvor-
teile ausschöpfen, indem sie
höchste Qualität mit entspre-
chendem Service anbieten.Ge-
rade im Bereich des Zahntech-
niker-Handwerks, bei dem fast
jedes Produkt maßgefertigt
wird, werden sich dadurch
auch für kleine Betriebe weiter-
hin gute Geschäftschancen in
Deutschland ergeben. Eine
konsequente Aus- und Weiter-
bildung der Beschäftigten ist
dafür unerlässlich.
Qualität kann aber nur von leis-
tungsfähigen Betrieben gebo-
ten werden. Diesbezüglich ist
das Zahntechniker-Handwerk
in den vergangenen Jahren
allerdings durch die Gesund-
heitspolitik im Vergleich zu an-
deren Leistungserbringern
über Gebühr belastet worden
und musste in Folge der Preis-
absenkung um 5 Prozent ab
2003 sowie der Festzuschuss-
regelung ab Januar 2005 dras-
tisch gesunkene Umsätze hin-
nehmen und massiv Beschäf-
tigung abbauen. Um weitere
Verwerfungen im Zahntechni-
ker-Handwerk zu vermeiden,
fordert der ZDH deshalb kurz-
fristige Anstrengungen aller
Beteiligten, um das neue Fest-

zuschuss-System schnells-
tens funktionsfähig zu machen
und die Preisabsenkung von
2003 zurückzunehmen.Außer-
dem ist bei Zahnärzten eine
trennscharfe Abgrenzung zwi-
schen ärztlicher und gewerb-
licher Tätigkeit notwendig. Mit
immer neuen Formen von „Pra-
xislabors“ machen Zahnärzte
zusätzliche Umsätze zu Las-
ten der Zahntechniker. Und
schließlich ist nicht hinnehm-
bar, dass Krankenkassen ih-
ren Versicherten empfehlen,
zwecks Kostenersparnis Zahn-
ersatz im Ausland nachzufra-
gen. Denn zum einen schädigt
dies den Standort Deutsch-
land, zum anderen können
ausländische Anbieter viel-
fachnicht die hohen deutschen
Sicherheits- und Umweltstan-
dards einhalten.

Als Handwerksbetrieb ein
Auslandsgeschäft aufnehmen
und Produkte/Dienstleistun-
gen im Ausland absetzen: Wo
sehen Sie die derzeit größten
wettbewerbspolitischen Prob-
leme für kleine und mittlere
Handwerksbetriebe hinsicht-
lich eines Auslandsengage-
ments? 
Mit der Osterweiterung der Eu-
ropäischen Union sind die
Möglichkeiten, vom europäi-
schen Binnenmarkt zu profitie-

ren,auch für das Handwerk er-
heblich gestiegen. Denn in den
Beitrittsländern besteht noch
ein großer Nachholbedarf
nach Handwerksprodukten.
Zudem wird mit wachsendem
Einkommen auch die Nach-
frage nach höherwertigen Pro-
dukten und Dienstleistungen
ansteigen.Auch bieten sich die
Beitrittsländer als Beschaf-
fungsmärkte an,um mit günsti-
geren Vorprodukten und Roh-
stoffen die eigene Leistungspa-
lette zu verbessern. Viele Be-
triebe haben dies erkannt und
sind bereits auf den neuen
Märkten aktiv, andere wollen
aktiv werden: Seit der Erweite-
rung hat das Interesse der Be-
triebe nach Geschäftskontak-
ten und insbesondere nach Ko-
operationen sprunghaft zuge-
nommen.
Allerdings ist festzustellen,
dass gerade für kleine und mitt-
lere Handwerksbetriebe ein
Auslandsengagement mit be-
sonderen Problemen verbun-
den ist.So reichen die Manage-
mentkapazitäten zumeist nicht
aus, zielgerichtete Informatio-
nen über die relevanten Teil-
märkte in den Zielländern zu
beschaffen, die Auslands-
märkte zu erkunden und eine
Aktivität vor Ort durchzuset-
zen. Zudem werden viele Be-
triebe bei geplanten Auslands-

aktivitäten auch durch Finan-
zierungsprobleme gebremst:
Denn ein Auslandsengage-
ment erfordert in der Regel lan-
gen Atem und somit eine er-

hebliche Vorfinanzierungsleis-
tung. Bei diesen, aber auch
weiteren Problemen bieten
viele Handwerkskammern
über ihre Außenwirtschaftsbe-
ratung fachkundige Unterstüt-
zung an.
Vielfach verhindern aber auch
die noch verkrusteten bürokra-
tischen Strukturen in Osteu-
ropa eine reibungslose Umset-
zung des Wunsches nach Tä-
tigwerden, Kooperation und
Investition vor Ort (Bearbei-
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„Nachfrage nach höherwertigen Produkten wird steigen“
Wie Handwerksbetriebe trotz Konkurrenz aus dem europäischen Ausland dennoch in Deutschland punkten können und warum sich für diese wiederum auch
Chancen im Ausland eröffnen, darüber sprach die ZT mit Holger Schwannecke, Geschäftsführer des Unternehmerverbandes Deutsches Handwerk (UDH).

Andreas Gfall, Geschäftsführer von Bayern Hand-
werk International (BHI).

Holger Schwannecke, Geschäftsführer des Unter-
nehmerverbandes Deutsches Handwerk (UDH).

Bayern Handwerk International (BHI) GmbH
ist die Exportförderungsgesellschaft des
bayerischen Handwerks. Sie wird von den
sechs bayerischen Handwerkskammern ge-
tragen und vom bayerischen Staatsministe-
rium für Wirtschaft, Infrastruktur, Verkehr
und Technologie gefördert. Das Unterneh-
men mit Hauptsitz in Nürnberg unterstützt
bayerische Handwerksbetriebe bei der Er-
schließung und Bearbeitung von Absatz-
märkten im Ausland und organisiert Gemein-
schaftsstände auf Auslandsmessen. Derzeit
sind rund 3.000 Betriebe Kunden bei BHI.
Mehr Infos unter: www.bh-international.de
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Nicht zuletzt mit der EU-Osterweiterung sieht sich das deutsche
Zahntechniker-Handwerk einem internationalen Wettbewerb
ausgesetzt, dem es scheinbar unterliegt. Billiger Zahnersatz aus
dem Ausland kursiert auf dem Markt,angeboten von EU-Wettbe-
werbern oder kooperierenden inländischen Labors, im Internet
und in der Praxis,schön verpackt als Busreise all inklusive und von
den Kassen beworben: Egal wie das Angebot aussieht, die Ver-
braucher greifen gerne zu.Hinzu kommen Wettbewerbsnachteile
und Umsatzeinbußen dank Festzuschuss-System. Der deutsche
Zahntechniker-Meisterbetrieb steht vor der unausweichlichen
Frage, wie es weitergeht, wie er sein Überleben sichern kann. In
Deutschland weiterproduzieren, lohnt sich das? Gibt es woan-
dersAbsatzchancen und wie kann ich diese wahrnehmen? 
Die Notwendigkeit, sich mit den Fragen rund um Geschäftsmög-
lichkeiten in Auslandsmärkten zu befassen,liegt klar auf der Hand.
Trotzdem stößt das Thema in der Branche auf Missgefallen. Das

musste nicht zuletzt die Zahntechniker-Innung im Regierungsbe-
zirk Arnsberg feststellen,nachdem sie einen Unternehmer-Work-
shop veranstaltete,der Chancen und Risiken eines Auslandsenga-
gements in Osteuropa beleuchtete und anschließend zur Diskus-
sion stellte. Es ging in der Veranstaltung, auf der neben Wirt-
schaftsexperten auch Vertreter des ZT-Handwerks referierten,
„um eine Versachlichung des Themas und eine Aussprache“, er-
klärte Obermeister Josef Wagner.Trotzdem hagelte es Kritik,auch
solche, die jeder Kenntnis über Workshopinhalte und -ziele ent-
behrte. Das zeigt einmal mehr, dass es sich hier bis dato um ein
Tabuthema handelte, das nun offizielle Vertreter des Handwerks
„gewagt“ hatten,offen anzusprechen.
Doch auch wir meinen, dass das komplexe Thema zur Diskus-
sion gestellt werden muss,es enthält zudem vielfältige Aspekte,
deren sich jeder Betrieb einmal widmen sollte. Angefangen von
der Frage, wie sich das deutsche ZT-Handwerk gegenüber der

Konkurrenz vor der eigenen Haustür behaupten kann, über die
Frage, welche Risiken, aber auch welche Chancen es gibt und
welche Formen von Auslandsgeschäften in Frage kommen, bis
hin zu detaillierten Überlegungen bezüglich der dortigen Rah-
menbedingungen.
Diese Fragen möchten wir in einzelnen,lose aufeinander folgenden
Teilen einer Serie „Auslandsgeschäfte von Handwerksbetrieben“
beleuchten,wobei wir uns auf Osteuropa konzentrieren.
In dem heutigen 1.Teil wird es eine, das allgemeine Handwerk be-
treffende Einführung geben. Dazu haben wir zwei Experten zum
Thema Auslandsgeschäfte von Handwerksbetrieben gebeten,die
Chancen und Risiken zu erläutern und einen Einblick in die wett-
bewerbspolitischen Rahmenbedingungen sowohl für eine Be-
hauptung gegenüber der ausländischen Konkurrenz im Inland zu
geben als auch für die Aufnahme einer Geschäftsbeziehung im
Ausland.

Auslandsgeschäfte von Handwerksbetrieben (I)

Chancen und Risiken richtig abwägen
Während immer mehr Handwerksbetriebe aus anderen Branchen das Auslandsgeschäft entde-
cken, befassen sich nur wenige Zahntechniker mit dem Thema, sagt Andreas Gfall, Geschäftsfüh-
rer von Bayern Handwerk International. Im Folgenden gibt der Experte einen Überblick über die
Besonderheiten, Chancen und Risiken eines Auslandsengagements von Handwerksbetrieben.


