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Sehr verehrte Willicher Unternehmerinnen, sehr geehrte Willicher Unternehmer, 

Auslandsgeschäfte, weltweite gar, waren noch vor gar nicht so langer Zeit den „Großen“ der jeweiligen Branche vorbehalten 

- technischer Fortschritt, neue Kommunikations- und Informationswege, günstigere logistische Voraussetzungen haben den 

Markt indes grundlegend verändert. Geschäftskontakte nach Asien, nach Fernost hatten früher etwas Exotisches – heute 

chattet mancher 14jähriger mit Pokemon-Freunden rund um die Welt. Manchmal, ohne  einen  Cent  dafür  zu bezahlen. Die Welt 

wird „kleiner“. 

Mit ihr die Märkte: „Globalisierung“ auf allen Ebenen, eine Welt, in der Menschen, Völker – und eben auch Händler global in ständigem Austausch 

miteinander stehen. Man mag das mögen, schätzen, mehr als Chance oder eher als Risiko begreifen: Es ist so.

Fakt: Die Internationalisierung ist wie die Globalisierung unumkehrbar. Schnelle Informations- und Kommunikationstechnologien machen rasanten  

Handel  in Echtzeit möglich, genauso schnell wächst analog dazu in dieser digitalen Zeit das Risiko, Trends zu verpassen. Gerade auch deswegen 

war es für den auch bei uns so wichtigen Mittelstand lange Zeit schwer, die eigenen Geschäfte zu internationalisieren.

Inzwischen setzt sich aber in vielen Bereichen die Erkenntnis durch, dass die Globalisierung mit Risiken, aber eben auch mit Chancen daherkommt 

– so man die damit zusammenhängenden Herausforderungen angeht. Allein geht da oft wenig. Aber Kooperationen, Allianzen mit starken Partnern, 

Fusionen, gegenseitige Beteiligungen erlebe ich auch bei meinen Besuchen in der heimischen Wirtschaft als konkrete Belege dafür, dass viele 

Betriebe flexibel reagieren, sich auf globalen Wettbewerb einrichten, den Aufgaben stellen.

Der Export ist auch hier eine Messgröße: Mehr als 20 Prozent der Mittelständler führt nach aktuellen Zahlen Waren und Dienstleistungen aus; eu-

ropaweit überdurchschnittlich. Was wiederum verdeutlicht, dass man auch weiterhin in Innovationen investieren muss, um gegen Globalisierungs-

Risiken bestehen, Globalisierungs-Chancen gleichsam nutzen zu können.

Da ist es gut, sich auf eigene Stärken zu besinnen, ein waches Auge für weltwirtschaftliche Veränderungen zu haben und – last not least - Mut 

zu Auslandsengagement zu beweisen. Vielleicht finden Sie ja auch in diesem WIR-Heft, das sich schwerpunktmäßig mit dem Thema „Auslandsge-

schäfte“ beschäftigt, entsprechende Anregungen.

Ich wünsche Ihnen viel Spaß beim Lesen! 

 

Bürgermeister Josef Heyes 
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Neues aus der Wirtschaft
 Stadtwerke Willich jetzt auf Facebook

Seit Juli ist der 

Facebook-Auftritt der 

Stadtwerke Willich 

online und als Kom-

munikationskanal für 

Kunden und Willicher 

Bürger geöffnet. 

Axel Süßbrich, neuer 

Leiter der Abteilung 

Marketing und Öf-

fentlichkeitsarbeit , 

begrüßt diesen Schritt: 

„Über Facebook sind 

wir direkt bei unseren 

Kunden und können so 

wichtige Informationen und interessante News viel schneller kommuni-

zieren“. Neben reinen Informationen über die Versorgung mit Strom, 

Gas und Wasser geben die Stadtwerke auf diesem Kanal Einblicke in die 

neuesten Aktivitäten aus der Aktionsküche, stellen Mitarbeiter und 

Azubis vor, lassen die Kunden hinter die Kulissen der Stadtwerke-Arbeit 

schauen und unterhalten mit Gewinnspielen oder Wettbewerben. Außer-

dem wird auch live von Veranstaltungen rund um Willich berichtet, auf 

denen sich die Stadtwerke präsentieren. Ein speziell geschultes Team 

postet und „lebt“ die neue Kundendialogseite. Außerdem können Kunden 

Sachfragen zu Energie und Energie-Dienstleistungen auf der Facebook-

seite stellen, die dann so schnell wie möglich von den Experten geklärt 

und beantwortet werden. Ein wichtiger Punkt ist die Kommunikation 

bei eventuellen Störfällen in der Versorgung. „Wenn es beispielsweise 

zu einem Stromausfall kommt, möchten wir hier die Information für die 

Bevölkerung beschleunigen. Schnelle Infos über Grund und voraussicht-

liche Dauer für die Störung reduzieren oft den verständlichen Ärger“, 

weiß Axel Süßbrich. Hierfür wird eine Notfall-Redaktion im Technik-Be-

reich eingerichtet, die im Fall der Fälle jederzeit auf der Facebook-Seite 

berichten kann. Geteilt werden auch Mitteilungen, zum Beispiel wenn im 

Willicher Stadtgebiet betrügerische Strom- oder Wasserableser unter-

wegs sind.

 Essbar kocht jetzt in der Business-Lounge vom VVV Venlo
Fingerfood oder Grillbuffets von der 

„Essbar“ im Gewerbegebiet Münchheide 

werden jetzt auch in der Business-Lounge des 

niederländischen Erstligisten VVV Venlo im 

Stadion De Koel angeboten. Essbar-Pächter 

Stefan Bäumges, der ebenfalls den Alten 

Braukeller in Nettetal betreibt, und sein 

Team bieten ihre Speisen für alle Karteninha-

ber bei Spielen des VVV Venlo an. Außerdem 

wollen die Verantwortlichen mit der „deut-

schen“ Küche mehr deutsche Sponsoren an-

sprechen. Die Essbar hat übrigens vor kurzem die EU-Zertifizierung für 

ihr komplettes Speisen- und Catering-Angebot erhalten. www.essbar-

gesund-essen.de/www.essbar-shop.de

 Theaterabend für Kunden der ERGO

Einen erlebnisreichen Theaterabend haben 30 Kunden der ERGO-Büroge-

meinschaft Schmitz aus Willich im Rahmen der Neersener Schlossfest-

spiele erlebt. Auf Einladung von Sabine und Hans-Jörg Schmitz sahen die 

Kunden der Agentur mit großen Erwartungen und Vorfreude die Umsetzung 

des Films „Ziemlich beste Freunde“ auf der Bühne. Die Schauspieler be-

geisterten das Publikum, und das Wetter hatte bis zum Schluss-Applaus 

gehalten. Vor der Aufführung besuchten Intendant Jan Bodinus und die 

Hauptdarsteller Pierre Sanoussi-Bliss und Matthias Freihof die Gäste der 

Agentur. Schon seit Jahren unterstützt das Ehepaar Schmitz als offizieller 

Sponsor die Schlossfestspiele, und in jedem Jahr bereiten die Versiche-

rungsexperten ihren Kunden aus ganz Deutschland dieses Event am Neer-

sener Schloss, inklusive Fingerfood und Sektempfang.

 Ford Dienst- und Jahreswagen jetzt am Siemensring	

Die PiScA GmbH ist umgezogen: Der freie Händler von Ford Dienst- und 

Jahreswagen ist von Neersen an den Siemensring 93 im Gewerbegebiet 

Münchheide gezogen. Geschäftsführer Markus Schwinge und sein Team 

sind spezialisiert auf den Verkauf von „jungen Gebrauchten“ der Marke 

Ford, die das Unternehmen direkt ab Ford-Werk oder aus der Verstei-

gerung bezieht. Im Bestand sind immer rund 60 Fahrzeuge, außerdem 

sucht Schwinge Fahrzeuge nach den Vorgaben der Kunden. Alle Ford 

Dienst- und Jahreswagen haben die Original-Werksgarantie von Ford. 

Außerdem bietet PiScA einen umfassenden Service an, zu dem nicht nur 

Überführung und Zulassung gehören, sondern auch deutschlandweite 

Zustellungen der Fahrzeuge oder das Abholen von Kunden. Auch Finan-

Foto: Privat

Foto: Stadwerke

Auf Knopfdruck machen wir 
Menschen glücklich!

Jetzt Angebot anfordern!

tobVENDING — Ihr Partner für Ihre individuellen Bedürfnisse!

Ihre Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter möchten gern ein gekühltes 
Erfrischungsgetränk zu sich nehmen? Ihren Kunden möchten Sie einen guten 
Kaff ee, einen Cappuccino oder eine andere Kaff eespezialität anbieten? Für 
die Pause fehlt ein geeignetes Angebot an Zwischenmahlzeiten?
Dann rufen Sie uns an, damit wir Ihnen die passenden Antworten auf diese 
Fragen geben können. Mit hoher Qualität und Professionalität bietet Ihnen 
tobVENDING Verpfl egungslösungen aus dem Automaten. Unser Angebot 
reicht von Snack-, Heiß- und Kaltgetränkeautomaten bis hin zu Kombiauto-
maten, von der Einzelstelle bis zu Automatenstraße. Darüber hinaus bieten 
wir Ihnen im Operati ng einen zuverlässigen Full-Service, so dass Sie sich um 
nichts kümmern müssen und unsere Produkte genießen 
können.

Fordern Sie gleich Ihr persönliches, genau auf Ihre 
Bedürfnisse zugeschnitt enes Angebot an!

tobaccoland Automaten GmbH & Co. KG
tobVENDING
Alte Landstraße 3 a | 45329 Essen
Tel. +49 (0)2161 695-1275
www.tobvending.de
tobvending@tobaccoland.com

201608 MIH Entwurf WIR Willich 1_1 Heißgetränkeautomat v2.indd   1 12.08.2016   10:02:25

Foto: LWS/WIR
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Neues aus der Wirtschaft Neues aus der Wirtschaft
 Lepsy‘s feiert nach Renovierung Wiedereröffnung

Nach kurzer Umbau- und Renovierungszeit hat Lepsy’s Fischrestaurant 

an der Bahnstraße 62 in Willich wieder seine Pforten geöffnet. In voll-

kommen neu gestalteten Räumen begrüßen Martina und Hans-Peter 

Lepsy jetzt ihre Gäste: Neu ist die hochwertige Innenausstattung, aber 

auch die Küche wurde rundum modernisiert. Neben der neuen Küche 

wurde in moderne Möbel, eine Klimaanlage sowie eine schallabsorbie-

rende Akustikdecke investiert. 

Seit 2007 steht der Name Lepsy für erlesene Fischspezialitäten in 

Willich. Ausgesuchte Weine, die von Martina und Hans-Peter-Lepsy per-

sönlich ausgewählt werden, runden das Speisenangebot ab. Mit ihrem 

Cateringservice bietet Familie Lepsy zudem auch die Möglichkeit, Fisch-

spezialitäten auch zu Hause, auf privaten Feiern oder Firmenevents 

zu genießen. Der erfolgreiche Umbau wurde natürlich gefeiert. Bereits 

am 6. September hatten Stammgäste, Gäste aus Politik und Wirtschaft 

sowie Freunde und Förderer des Lepsy’s Gelegenheit, einen Blick in das 

neu gestaltete Restaurant zu werfen. Seit dem 7. September ist Lepsy’s 

wieder für alle geöffnet, pünktlich zum Start der Tour de Menu Gusto 

2016, an der das Restaurant bereits zum 5. Mal teilnimmt. Umbau und 

Renovierung waren jedoch nicht der einzige Grund zum Feiern. Mit Vor-

freude blickt das Lepsy’s schon heute auf das zehnjährige Bestehen im 

nächsten Jahr. Neben einem Jubiläumsmenu sind unter anderem zahl-

reiche Veranstaltungen und Aktionen für Gäste geplant. www.lepsys.de

 52 neue Auszubildende bei der Sparkasse Krefeld

Auch in diesem Jahr wird die Sparkasse Krefeld ihrem Ruf als einem 

der großen Ausbilder in der Region gerecht. Am 5. September starteten 

52 junge Leute aus Krefeld und den Kreisen Viersen und Kleve ins Be-

rufsleben, darunter 40 angehende Bankkaufleute, zehn Kaufleute für 

Büromanagement, ein Informatikkaufmann und ein Koch. Ihr Berufs-

zierungen und Versicherungen können über PiScA vermittelt werden. 

Möchte ein Kunde sein bisheriges Fahrzeug abgeben, übernimmt Markus 

Schwinge es in sein Gebrauchtwagen-Angebot, das alle Marken umfasst. 

www.ford-dienstwagen.de

 Neuer Look für Leih es! Vermiet und Service GmbH

In einem neuen Look präsentiert sich die Leih es! Vermiet und Service 

GmbH: Das Willicher Unternehmen hat sein Logo „relauncht“, also ein 

moderneres, frischeres Aussehen verliehen. Dominiert wird das Firmen-

Aushängeschild von einem sonnigen, warmen Gelb, kombiniert mit dem 

bekannten schwarzen Schriftzug. Inhaber Jörg Segrodnik stellte seinen 

Kunden den neuen Look bei einem Firmenevent im Leih es! Tennisdorf 

in Meerbusch anlässlich es dort stattfindenden ATP-Turniers vor. Unter 

einer neuartigen Pagodenzelt-Konstruktion präsentierte das Unterneh-

men unter anderem auch seinen aktuellen Produktkatalog sowie die 

exklusive Neuheit: das individuelle VIP-Zelt für den Straßenkarneval. 

www.leihes.de

 Mojgan Cosmetics ist zur Bahnstraße umgezogen
Von der Peterstraße 53 zur Bahn-

straße 96 ist Mojgan Faridnia mit 

ihrem Kosmetikstudio umgezo-

gen. Die Kosmetikerin bietet in 

den neuen Räumen Gesichtsbe-

handlungen zur Reinigung, Vita-

lisierung und Straffung der Haut 

für Damen und Herren an sowie 

Gerätebehandlungen wie Ultra 

Sonic Light, Aquapeelation oder 

Meso Lift. Im Leistungsspektrum sind außerdem kosmetische Fußpfle-

ge, Spray Tanning sowie Maniküre und Nail Design, Body Wrapping zur 

Entschlackung und Straffung des Körpers sowie Permanent-Makeup. 

Mojgan Faridnia verwendet Pflegeprodukte der Marke Beauty Hills. 

Mojgan67@t-online.de

Fotos: LWS/WIR

Foto: Sparkasse Krefeld

Foto: LWS/WIR

Foto: LWS/WIR
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Neues aus der Wirtschaft Neues aus der Wirtschaft

Unternehmen bereits, denn er hatte 2014 ein Betriebspraktikum bei Deb-

Konplus absolviert und schnell sein Interesse für den Beruf entdeckt und mit 

seiner raschen Auffassungsgabe überzeugt. Betreut wird er hauptsächlich 

von der Ausbilderin Stephanie Seehase, zudem werden die jeweils zustän-

digen Mitarbeiter ihn in die Bereiche Telefoninkasso, Auftragsbearbeitung, 

Anwaltskorrespondenz, Zwangsvollstreckungen sowie Beschwerdema-

nagement einweisen. Beim Ausbildungsstart waren auch Renés Ehren-

Patenonkel, Bürgermeister Josef Heyes, Mike Bierwas von der Willicher 

Wirtschaftsförderung sowie DebKonplus-Geschäftsführer Ulrich Liebscher 

dabei. www.debkonplus.de

 Neue Azubis beim Stern von Willich
Wieder vier neue Azubis 

haben beim Stern von 

Willich in Münchheide an-

gefangen: Das Foto zeigt 

(von links) Maximilian Hen-

kelmann, Gerd Borkowsky 

(Ausbildungsleitung), Nico 

Kai Filippakis, Maurice 

Hirschka, Carolin Jauck 

und Gabriele Kuller (Ausbil-

dungsleitung).

Behandlung. Der Neubau wird nicht nur der neue RBU-Firmensitz sein, 

sondern auch die kürzlich zugekauften Unternehmen HBS (Dienstleister 

für Montage und Schweißtechnik) sowie ME Metall (Fertigung von wär-

metechnischen Komponenten und Anlagen) integrieren; insgesamt sind 

50 Mitarbeiter beschäftigt. Der Neubau im Stahlwerk soll ab Mai 2017 

bezogen werden und wird in drei Bauabschnitten realisiert: zunächst 

Büros auf 570 Quadratmetern, weitere 200 Quadratmeter für Büro- und 

Sonderfläche sowie 2100 Quadratmeter Hallenfläche. In drei Jahren ist 

die Erweiterung um weitere 1200 Quadratmeter Halle geplant; außerdem 

gibt es eine Option auf den Ankauf von noch einmal 2500 Quadratmetern 

Fläche im Stahlwerk Becker.

Packten mit an beim Spatenstich: Wirtschaftsförderer Christian Hehnen, 

Bürgermeister Josef Heyes, technische Beigeordnete Marina Stall, 

Annette Zenzes-Harmes, Andreas Harmes, Daniel Buffen, Khaldun El 

Djabri (Vertriebsleiter der bauausführenden Bolckmans GmbH) sowie 

Bauleiter Twan Verstraaten (von links).

 Premiere bei DebKonplus: René Willms allererster Auszubildender
Den Wunsch, jungen Willichern eine Ausbildungschance zu bieten, gab es 

bei der DebKonplus Inkasso GmbH schon länger. Nun hat das Unternehmen 

an der Hanns-Martin-Schleyer-Straße 34 den ersten Nachwuchs ins Un-

ternehmen genommen: René Willms hat am 1. September seine dreijährige 

Ausbildung zum Kaufmann für Büromanagement mit innerbetrieblichem 

Schwerpunkt Forderungsmanagement begonnen. Der 17-Jährige kennt das 

leben begannen die „Neuen“ mit einem Informationstag und wurden 

durch den stellvertretenden Vorstandsvorsitzenden Lothar Birnbrich 

begrüßt. In den nächsten Wochen sammeln sie erste Erfahrungen in den 

Geschäftsstellen der Sparkasse zwischen Uerdingen, Elmpt und Geldern 

und nehmen nach dem „Praxisschock“ an betriebspädagogischen Se-

minaren teil. Derzeit beschäftigt die Sparkasse rund 150 Auszubildende. 

Die Qualität der Ausbildung in der Sparkasse Krefeld ist anerkannt hoch. 

Im November 2015 wurde die Sparkasse zum zehnten Mal in Folge als 

einer der besten Ausbildungsbetriebe im IHK-Kammerbezirk Krefeld, 

Mönchengladbach und Neuss ausgezeichnet. Diese Auszeichnung un-

terstützt die Bemühungen, auch künftig geeignete Bewerber zu finden. 

www.sparkasse-krefeld.de

 Ab Oktober: BMW Kirsch wird i Stützpunkt

Dem Thema E-Mobilität widmet sich in Forschung und Entwicklung der 

Autohersteller BMW seit Jahren. Ab Oktober können sich die Kunden des 

BMW-Autohauses Kirsch vor Ort von den zukunftsträchtigen Eigenschaf-

ten der neuen Technologien überzeugen: BMW Kirsch wird Stützpunkt für 

die Elektro-Automobile BMW i8 und BMW i3. Der BMW i3 verfügt über 

eine rein elektrische Reichweite von bis zu 300 Kilometern, während sich 

der BMW i8 als Plug-In-Hybrid als Sportwagen der Zukunft empfiehlt. Das 

Thema Nachhaltigkeit spielt bei BMW i eine zentrale Rolle, weshalb die 

Materialien sorgfältig ausgewählt und aus nachwachsenden Rohstoffen 

gefertigt werden. Ebenso setzt BMW in Sachen Aerodynamik Maßstäbe, 

was erkennbaren Einfluss auf das Design der der beiden Fahrzeuge hatte. 

www.bmw-kirsch.de

 FORUM FÜR GESUNDHEIT IN UNTERNEHMEN in der Halle 22
Um betriebliches Gesundheitsmanagement (BGM) und betriebliche 

Gesundheitsförderung 

geht es am Freitag, 23. 

September, von 11 bis 

13 Uhr in der Halle 22 

am der Schmelzerstra-

ße 5 im Gewerbepark 

Stahlwerk Becker. 

Tobias Möcking, BGM-

Berater der Halle 2, 

und Frank Berger, 

Regionalgeschäf ts-

führer der BARMER 

GEK, informieren bei 

diesem 1. Forum für 

Gesundheit in Unternehmen über Konzepte, Kosten und Nutzen von 

BGM-Maßnahmen sowie deren Auswirkungen auf die Wirtschaftlichkeit 

und Produktivität eines Unternehmen. www.halle22.de

 Spatenstich im Stahlwerk Becker für Neubau der RBU
Die RBU GmbH & Co. KG aus Neuss wird ihren neuen Firmensitz in Willich 

haben. Mit einem Spatenstich begann der Neubau von Büro und Hallenge-

bäuden auf einer Fläche von 5500 Quadratmetern im Stahlwerk Becker. 

Zu den Auswahlkriterien für den neuen Standort gehörten für RBU-Chef 

Andreas Harmes die verkehrsgünstige Lage sowie die Nähe zu bereits 

bestehenden Kundenkontakten. RBU (Rolf Becker Umwelttechnik) ist 

Spezialist für Konzepte und Lösungen im Bereich Regelung und Absper-

rung von Heiß-, Rauch- und Prozessgasen zum Beispiel für Müllverbren-

nungsanlagen, für die Stahlindustrie oder Anlagen für die thermische 

Foto: BMW

Anzeige?

Foto: Halle 22

Foto: LWS/WIR

Foto: Privat

Foto: Halle 22

Foto: BMW
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 Training der Tiefenmuskulatur bei Bodyarea
„Bodyarea“ heißt das neue 

Trainingsstudio, das Nicolas 

Helmig (links) und Dennis 

Weber auf der Königsheide 

32 in Schiefbahn eröffnet 

haben. Die beiden Sportwis-

senschaftler beziehungsweise 

Sport- und Gesundheitstrai-

ner arbeiten mit dem EMS-

Training: Aktive Übungen 

in Kombination mit Elektro-

Muskel-Stimulation erzielen 

ein wirksames, ganzheitliches 

Training der gesamten Tie-

fenmuskulatur des Körpers. 

EMS regt die Durchblutung 

an, schont die Gelenke und ist zum Beispiel geeignet zur Linderung von 

Rückenbeschwerden, zur Fettreduktion, zur Verbesserung der indivi-

duellen Fitness allgemein, zur Verbesserung der Körperhaltung sowie 

zum Muskelaufbau und zur Straffung. Auch als Rehabilitationsmaß-

nahme ist EMS geeignet. Die Experten empfehlen ein zwanzigminütiges 

Training pro Woche nach Termin, wobei der Kunde nach Beurteilung 

seines physischen Status individuell betreut wird. Ein Probetraining kann 

vereinbart werden. www.bodyarea-ems.de

 Mode, Deko und Geschenke: Lieblingssachen jetzt auch in Willich

Aktuelle und innovative Mode namhafter deutscher und italienischer 

Labels gibt es in der Boutique „Lieblingssachen“ an der Hülsdonkstra-

ße 148 am Kreisverkehr in Willich-Wekeln. In dem geschmackvoll ein-

gerichteten Ladenlokal bietet Inhaberin Stefanie Schreieck (links, mit 

Mitarbeiterin Bianca Schafhausen) Damenoberbekleidung zum Beispiel 

von khujo, Gipsy, Buena Vista, OOZOO, P+L, ZHRILL und COCCARA sowie 

junger, bezahlbarer italienischer Marken. Dazu findet man passende Ac-

cessoires wie Uhren, Taschen, Gürtel oder Hüte. 

Außerdem führt das Geschäft Deko- und Geschenkartikel wie zum 

Beispiel Kerzen und Kissen, Leuchter und Lampen, Vasen und Körbe. 

„Lieblingssachen“ ist nach je zwei Geschäften in Kempen und Kerken 

der fünfte Laden der jungen Einzelhändlerin Stefanie Schreieck. www.

lieblingskleider-lieblingssachen.de

NEU IN WILLICH
 „Tobaccoland“-Technikzentrale in Neersen 

Die Technikzentrale der 

Firma „Tobaccoland“ hat 

am Niersweg in Neersen 

ein neues Zuhause gefun-

den. Bürgermeister Josef 

Heyes (Mitte) begrüßte das 

Team um Geschäftsführer 

Paul Heinen (links) und 

den Hauptabteilungsleiter 

Technik, Burkhard Arm-

borst, an neuer Wirkungs-

stätte. Tobaccoland ist mit 

rund 100.000 Zigaretten-

automaten mit Abstand der 

größte Automatenaufsteller Europas. Seit 2013 ist das Unternehmen 

auch in der Sparte Kaffee-, Snack-, und Getränkeautomaten tätig, 

seit 2014 außerdem im Segment „Warenausgabesysteme für den Ein-

zelhandel“; aktuell betreibt man rund 100 dieser Systeme. Bundesweit 

kümmern sich 900 Angestellte um Automaten und Geschäft, Firmensitz 

samt Zentrale findet man in Mönchengladbach (von wo auch der parti-

elle Umzug erfolgte), Regionalzentralen für das bundesweite operative 

Geschäft gibt es in Berlin, Quickborn bei Hamburg, Essen und Friolzheim 

bei Pforzheim. 

Die 60köpfige Technikercrew in Neersen beschäftigt sich mit Reparatur 

und Überholung von Automaten aus dem gesamten Bundesgebiet: Diese 

werden, so nötig, von den Regionalzentralen angeliefert und danach 

wieder rückverfrachtet. Ein Schwerpunkt ist dabei die Reparatur und 

Überholung von Automatenkomponenten wie Geldscheinleser, Münzprü-

fer oder Geldkarteneinheiten. 

Die Zigarettenautomaten sind technisch so ausgerüstet, dass nur und 

ausschließlich erwachsene Raucher an den Automaten Zigaretten kaufen 

können. Die Legitimation dazu, der Beleg des Alters, erfolgt am Auto-

maten durch die Bankkarte, Personalausweis oder Führerschein. Was die 

Automaten und vor allem ihr Innenleben zu kleinen HighTech-Geräten 

macht, die der fachmännischen Betreuung bedürfen. Also werden die 

Spezialkomponenten turnusmäßig oder bei Fehlern von den bundesweit 

160 Technikern in den dortigen Automaten getauscht und nach Neersen 

geschickt. Von Neersen aus läuft dann auch die Ersatzteilversorgung für 

die Techniker im Außendienst, die die Automaten im laufenden Betrieb 

reparieren und warten, außerdem wird hier die Weiterentwicklung von 

technischen Lösungen rund um das System Warenverkaufsautomaten 

betrieben – hier geht es dann konkret am Reißbrett unter anderem ums 

technische Design. 

Außerdem ist in Neersen das Ausweichrechenzentrum für die gesamte 

Firma untergebracht – das Hauptsystem steht in Mönchengladbach. An 

Tobaccoland-Automaten werden jährlich rund 2,8 Milliarden Zigaretten, 

etwa 134 Millionen Päckchen Zigaretten gekauft – was wiederum heißt, 

das pro Sekunde irgendwo in Deutschland vier Päckchen Zigaretten aus 

Tobacco-Automaten „gezogen“ werden. In Neersen lagern allerdings 

weder Zigaretten noch entsprechende Unsummen Geldes: Ware und Geld 

befinden sich an anderen Standorten - und unter ganz anderen Sicher-

heitsvorkehrungen.

NEU IN WILLICH

Foto: Privat

Foto: LWS/WIR

Foto: WIR

Halle 22: Partner für Betriebliches Gesundheitsmanagement 
Krankheitsbedingte Kosten senken!

Deutsche Unternehmen müssen krankheitsbedingte Kosten in Höhe 

von 85 Milliarden Euro jährlich verkraften – 4,2 Prozent des Brutto-

inlandsprodukts. Fällt ein Mitarbeiter einen Tag krankheitsbedingt aus, 

kostet das ein Unternehmen durchschnittlich 409 Euro am Tag. Aber 

Unternehmer können Maßnahmen ergreifen, den Krankheitsstand im 

Betrieb effektiv und nachhaltig zu senken – so kann ein Betriebliches 

Gesundheitsmanagement (BGM) ein Baustein einer Unternehmensstra-

tegie für gesündere und zufriedenere Mitarbeiter sein. 

	 Das Willicher Fitness- und Gesundheitsstudio Halle 22 bietet deswe-

gen jetzt ein ganzheitliches und branchenübergreifendes Konzept für 

betriebliches Gesundheitsmanagement an. „Dabei geht es nicht darum, 

einfach nur günstige Firmenkonditionen für ihre Mitarbeiter anzubieten 

oder einmal eine Rückenschule im Unternehmen durchzuführen“, betont 

Thomas Mathes, Prokurist der Halle 22. „Wir integrieren ein Konzept 

in den Firmenalltag, das sich am Ende rechnet, weil die Kosten für das 

BGM geringer sind als die Kosten für die Krankheitstage.“ Die Halle 22 

ist Lizenzpartner von BGF Deutschland, verantwortlich für das Konzept 

ist Tobias Möcking (Bachelor Sportwissenschaft Gesundheit, Prävention, 

Therapie Sporthochschule Köln).

	 Der erste Schritt ist die Analyse der IST-Situation: Zahl der Krank-

heitstage, Kosten, Ursachen, Probleme einzelner Mitarbeiter am Arbeits-

platz…? Aus dieser Analyse entwickelt Möcking ein individuelles Konzept 

mit Maßnahmen im Unternehmen oder einem Trainings- und Entspan-

nungsplan, den der Mitarbeiter unter Anleitung und regelmäßigen 

Gesundheits-Checks in der Halle 22 absolviert. Weitere Aspekte sind z.B. 

Vorträge mit Ärzten, Therapeuten, Krankenkassen oder Trainern, Aufbau 

eines Gesundheitsnetzwerkes, interne Gesundheitstage oder Gesund-

heitscoaching für die Mitarbeiter. Dazu ist Möcking mindestens einmal 

im Monat im Unternehmen vor Ort, hält Vorträge oder führt kleinere 

Messungen (Blutdruck, Stresslevel…) durch. 

Die Ansätze: Es geht darum, Erkrankungen des Bewegungssystems, 

körperliche Probleme oder Übergewicht anzugehen. Zweites Thema ist 

die psychische Gesundheit: Die Angebote umfassen Stressprävention 

und Anleitung zur Entspannung.  „Üblicherweise sind etwa 8 Prozent 

einer Belegschaft fitnessaffin und kümmern sich um die eigene Gesund-

heit. Wir schaffen es, mit unserem Konzept diese Quote auf mindestens 

20 Prozent zu erhöhen“, so Möcking – umgekehrt sollen die Fehlzeiten 

der Mitarbeiter um bis zu 20 Prozent reduziert werden. „Wir unterstüt-

zen die Unternehmen dabei, altersgerechte Arbeitsplätze zu entwickeln. 

Angesichts längerer Lebensarbeitszeiten haben die Mitarbeiter die 

Möglichkeit, länger zu arbeiten und müssen nicht auf Grund körperlicher 

oder psychischer Probleme in einen verfrühten Ruhestand mit finanzi-

ellen Einschränkungen gehen“, so Mathes. FAKT: Der return on invest für 

BGM-Maßnahmen liegt laut iga Report 16 bei 1 zu 2,3 bis 1,59 Euro

	 BGM bringt dem Unternehmer Vorteile: So sind laut Studien in vielen 

großen Unternehmen der demografische Wandel und der Fachkräf-

temangel wichtige Aspekte, auch dieses Thema anzugehen. In KMU ist 

es dagegen auch wichtig, die Zufriedenheit der Mitarbeiter zu erhöhen. 

Ein Vorteil für die Unternehmen ist, dass sämtliche BGM-Maßnahmen 

lohnsteuerbefreit sind. Außerdem können Unternehmen, die ihren Mit-

arbeitern ein ganzheitliches Gesundheitskonzept anbieten, bis zu 500 

Euro pro Mitarbeiter pro Jahr) als Betriebskosten geltend machen. 

	 Die Halle 22 hat erste BGM-Projekte gestartet – u.a. mit den Firmen 

N&H Technology, LTW Lufttechnik West KG, ISEKI-Maschinen GmbH (Os-

terath, Foto) oder Brocker Logistik aus Glehn / Korschenbroich. 

Info: Berater Tobias Möcking ist unter Tel.: 02154 / 88 660 oder E-Mail: 

tobias.moecking@halle22.de zu erreichen.

Foto: LWS/WIR

Halle 22 Fitness & Gesundheit e.K.

Schmelzerstraße 5 · 47877 Willich

Tel.: 02154 / 88 66 0

E-Mail: info@halle22.de · www.halle22.de

BGM-Projekt bei Iseki in Osterath

Tobias Möcking und Thomas Mathes
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Auslandsgeschäfte von Willicher Unternehmen: Erfahrungsberichte

 Sprachbarrieren, Mentalitätsunterschiede oder Markt-
verlagerungen aufgrund von politischen Krisen – ob ein 
Auslandsgeschäft erfolgreich ist, hängt von vielen Faktoren 
ab. Willicher Unternehmen mit internationalen Geschäften 
können über ebenso vielfältige wie unterschiedliche Erfah-
rungen berichten – und daraus Empfehlungen ableiten für 
Firmen, die ihr Auslandsgeschäft erst planen. 

 Adalbert Baecker KG
Seit über 40 Jahren ist Italien Lieferantenland für die Adalbert Baecker 

KG. Das Unternehmen mit Sitz in Schiefbahn ist spezialisiert auf den 

weltweiten Vertrieb von Presswerkzeugen sowie von Profilwerkzeu-

gen und –maschinen für die Kaltumformung, die Herstellung erfolgt seit 

jeher in Norditalien. Mittlerweile sogar im eigenen Werk, denn als dem 

langjährigen Lieferanten die Insolvenz drohte, hat Georg Baecker 2009 

mit einigen kompetenten Ehemaligen in Italien kurzerhand eine eigene 

Firma gegründet. 

Die Entscheidung der Firmengründung im Ausland sei damals vor-

teilhafter gewesen, so der Diplom-Ingenieur: „Fachkompetenz und 

qualifiziertes Personal war vor Ort, die Fehler aus der Vergangenheit 

waren bekannt und somit in Zukunft vermeidbar – und wir haben uns 

Zeit gelassen für den Aufbau der Firma.“ Baecker schätzt die Mentalität 

seiner Partner: „Die Menschen dort sind ein bisschen relaxter als wir, und 

trotzdem sind sie organisiert und arbeiten gut. Das Thema Mehrarbeit 

lässt sich dort etwas einfacher und flexibler lösen, da die Mitarbeiter den 

Nutzen für die Firma sehen und entsprechend auch einen angemessenen 

Ausgleich dafür erhalten.“ 

Leider macht Herr Baecker auch die Erfahrung, dass er manchen Auftrag 

nicht erhält, weil seine Produkte italienisch sind: „Die Kunden wollen 

‚Made in Germany‘, da hilft dann oft auch alle Argumentation nicht. Hat 

man aber erst einmal einen Referenzkunden, wirkt das quasi wie ein Tür-

öffner.“ Auf die Konkurrenz und den damit verbundenen Preisdruck der 

türkischen, taiwanesischen oder chinesischen Anbieter lässt sich Georg 

Baecker nicht ein: „Die Kunden wollen Qualität – und die hat ihren Preis.“ 

www.ab-kg.de

áTIPP: Meiner Meinung nach kann man durchaus dazu 
raten, Auslandsgeschäfte anzubahnen. Besonders in den eu-
ropäischen Ländern ist oft ein großes Know-how und große 

Erfahrung vorhanden, davon kann ein deutsches Unterneh-
men durchaus profitieren.

 Dieckers GmbH & Co. KG
Ausschließlich positive Erfahrungen hat die Dieckers GmbH & Co. KG 

mit ausländischen Geschäftspartnern gemacht: Seit über 30 Jahren 

besteht eine Beziehung zum Schweizer Unternehmen SITEC-Sieber 

Engineering. Die Firma Dieckers, Spezialistin im Bereich Hochdruck- 

und Prüftechnik für Drücke von 500 bis 14.000 bar, ist die deutsche 

Vertretung der Hochdruck-Komponenten aus der Schweiz. „Es ist eine 

unkomplizierte, angenehme, geräuschlose Geschäftsbeziehung“, sagt 

Barbara Rührup, neben den beiden Gesellschaftern Volker Rührup und 

Robert Malcus dritte Geschäftsführerin bei Dieckers: „Es besteht eine 

gleichbleibend gute Zusammenarbeit, die von großer gegenseitiger 

Verlässlichkeit und Konstanz geprägt ist.“ Allerdings sind auch Menta-

litätsunterschiede zwischen so ähnlichen Ländern deutlich spürbar. Für 

mehr Überraschungen bei dem Geschäft mit den Schweizern sorgen die 

Währungsschwankungen, besonders nach der Aufhebung der Koppelung 

beider Währungen im Januar 2015, da die Schweiz als „Drittland“ gilt und 

damit nicht Teil der Europäischen Währungsunion ist. Die Dieckers GmbH 

& Co.KG hat dieses Währungsrisiko heute abgesichert. Barbara Rührup: 

„Durch eine schlechte Bankberatung haben wir vor einigen Jahren hohe 

finanzielle Verluste erlitten. Inzwischen sind wir aber in guten Berater-

Händen. Wir arbeiten seitdem mit einer Absicherung, die pro Quartal 

zwei Drittel der benötigten Summe fest absichert, über ein Terminge-

schäft und eine Option, der Rest wird zum Tageskurs gekauft. Das bedeu-

tet zwei Drittel geringeres Risiko – und eine höhere Planungssicherheit 

bei unserer Jahreskalkulation.“ Lieferungen ins Ausland laufen für das 

Willicher Unternehmen in der Regel über große Konzerne und bisher 

immer in Euro. „Hier ist das Risiko deutlich geringer. Trotzdem fordern 

wir jeweils eine Anzahlung und arbeiten auch hier mit einer Warenkre-

ditversicherung“, sagt Barbara Rührup. www.dieckers.de

áTIPP: Firmen, die einen neuen Geschäftsbereich im 
Ausland planen, sollten sich immer – nicht nur in Fragen von 
Versicherungen oder Finanzen - einen Berater nehmen, der 
die Gegebenheiten vor Ort kennt und vor allem juristisch 
qualifiziert ist, um eventuelle „Fallen“ zum Beispiel bei Ver-
tragsgestaltungen zu erkennen.

WIR · Magazin für Unternehmen in der Stadt Willich · Juni 2016

Auslandsgeschäfte: 
Made in Germany 
weltweit gefragt

Titelthema Auslandsgeschäfte von Willicher Unternehmen: 
Erfahrungsberichte

Foto: WIR

Foto: WIR
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 Engels + Konrad GmbH
Bereits seit Anfang der achtziger Jahre besteht die Geschäftsbeziehung 

der Engels + Konrad GmbH mit einem niederländischen Unternehmen: 

Die Willicher liefern Anlagen für die CO
2
-Rückgewinnung bei der Bier-

produktion. „Es ist eine gut eingespielte Geschäftsbeziehung. Sie fing 

mit kleinen Aufträgen an, die quasi per Handschlag besiegelt wurden, 

und hat sich stetig weiter entwickelt“, erzählt Michaela Engels-Vockens-

perger. Von der Mentalität der Partner in Venlo ist sie immer wieder 

beeindruckt: „Was das soziale Denken und Handeln im Unternehmen 

angeht, sind uns die Niederländer meiner Meinung nach voraus. Die 

Familie des Arbeitnehmers wird groß geschrieben, der Arbeitgeber hat 

zum Beispiel viel größeres Verständnis für Mütter, wenn das Kind krank 

ist, und Möglichkeiten zur Arbeit im Home Office sind selbstverständ-

licher als bei uns.“ 

Das unkomplizierte Duzen und die Geselligkeit auch im Unternehmen 

täuschten aber nicht darüber hinweg, dass die Niederländer harte 

Verhandlungspartner seien: „Auch nach all den Jahren noch bin ich 

oft überrascht, wie eisern unsere Partner in Venlo um Preise feilschen 

können.“ Erfreulich sei es, dass sich die Niederländer an dem deutschen 

Regelwerk orientieren würden, das der Geschäftsbeziehung zugrunde 

liegt, obwohl sie selbst längst an ein amerikanisches Unternehmen ver-

kauft worden seien. www.engelsundkonrad.de

áTipp: Nach unseren Erfahrungen kommt man als deut-
sches Unternehmen auf dem niederländischen Markt gut 
zurecht. Unsere Nachbarn sind umgänglich, unkompliziert 
und neugierig auf Neues.

 FKuR Kunststoff GmbH
Das Auslandsgeschäft der FKuR Kunststoff GmbH ist nicht nur vielfäl-

tig wegen der zahlreichen Länder, in denen das Unternehmen tätig ist, 

sondern vor allem wegen der unterschiedlichen Märkte, in denen FKuR-

Produkte verwendet werden: Das Willicher Unternehmen entwickelt und 

produziert Compounds, Granulat-Mischungen für Verpackungspro-

dukte und technische Anwendungen aus Bio-Kunststoffen. „Wir bieten 

neben kundenspezifischen Lösungen insgesamt rund 30 Standard-

Rezepturen an, die hauptsächlich in Italien und anderen europäischen 

Ländern vertrieben werden. Und hier zeigt sich ein ganz klares Nord-Süd-

Gefälle im Konsumverhalten: Während die waldreichen skandinavischen 

Länder sich eher für nachwachsende Rohstoffe interessieren, bevor-

zugen Italien und andere südeuropäische Länder die kompostierbaren 

Produkte“, beschreibt Carmen Michels die unterschiedlichen Märkte, die 

nicht nur vom individuellen Umweltbewusstsein, sondern auch von den 

unterschiedlichen Gesetzgebungen in den einzelnen EU-Ländern positiv 

beeinflusst werden. So gibt es in Italien zum Beispiel bereits seit 2010 

das Gesetz, dass jede Plastik-Einkaufstüte biologisch abbaubar sein 

muss. In Frankreich ist ein ähnliches Gesetz am 1. Juli dieses Jahres in 

Kraft getreten – in Deutschland setzt man noch weiter auf die Eigenver-

antwortung von Unternehmen und Bürgern. 

80 Prozent der Compounds werden im Ausland vertrieben, wobei FKuR zu 

den weltweit größten Anbietern gehört und in vielen Ländern in inter-

nationale Forschungsprojekte eingebunden ist; in Willich arbeitet das 

Unternehmen seit Jahren mit dem Fraunhofer Institut zusammen. Die 

Rohstoffe bezieht FKuR weltweit – in der Regel direkt aus den Ländern, 

in denen die Ausgangsrohstoffe angebaut und Kunststoff-Rohstoffe her-

gestellt werden.  Zur Steuerung des internationalen Vertriebs arbeitet 

das Willicher Unternehmen mit Partnern jeweils vor Ort in den Ländern 

zusammen, die den jeweiligen Markt aus erster Hand kennen und ein-

schätzen können sowie die Mentalität der Kunden verstehen. Zudem sind 

im Firmensitz in Münchheide I zahlreiche Native Speaker beschäftigt. 

Eigene Niederlassungen gibt es außer in Deutschland noch in den USA 

und Italien. Carmen Michels: „Das Umweltbewusstsein in Europa ist sehr 

groß. Länder wie die USA und Indien liegen da noch um Jahre, wenn nicht 

Jahrzehnte, zurück.“ www.fkur.com

áTIPP: FKuR hat sich eigene Markennamen weltweit gesi-
chert und überprüft jeweils, ob für ein weiteres für den Markt 
geplantes Produkt in einem anderen Land nicht existierende 
Patente verletzt werden. Seine Technologie-Fortschritte 
lässt das Unternehmen regelmäßig von einem Notar doku-
mentieren, um den Entwicklungsstand bei etwaigen Streitig-
keiten nachweisen zu können.

 L&_P Elektroautomatisations GmbH
Die Entwicklung, Konstruktion inklusive Bau von Prüf- und Ferti-

gungsanlagen vor allem für Zulieferer der Automobilindustrie ist das 

Kerngeschäft der L&_P Elektroautomatisations GmbH – und als solche 

wickelt das Unternehmen seine Auslandsgeschäfte hauptsächlich über 

die deutschen Mutterunternehmen ab. Trotzdem sind für die beiden 

L&_P -Geschäftsführer Heinz Panzer und Norbert Silkens und ihr Team 

auch Auslandsaufenthalte nötig, um Anlagen zu montieren, in Betrieb zu 

nehmen und Mitarbeiter vor Ort in der Bedienung zu schulen. 

Und da tun sich manchmal Probleme auf, zum Beispiel durch die Sprach-

barrieren. „Sich Fachbegriffe in Englisch anzueignen, ist nicht schwer, 

aber im normalen Umgang mit den Geschäftspartnern im Ausland, beim 

Smalltalk zum Beispiel, stößt man doch schnell an Grenzen. Außerdem 

sind Verkaufsverhandlungen sehr schwierig“, sagt Heinz Panzer. 

Für das Willicher Unternehmen ist es längst Gewohnheit, Vertragswerke 

und Bedienungsanleitungen von professionellen Übersetzungsbüros 

überarbeiten zu lassen. Heinz Panzer: „Zudem muss man prüfen, ob 

die Arbeiter vor Ort an der Anlage die Fachbegriffe überhaupt kennen.“ 

Ein weiteres Problem sei auch die große Fluktuation des Personals im 

Ausland. Norbert Silkens: „Es kann passieren, dass man Mitarbeiter in der 

ausländischen Firma gerade geschult hat – und ein paar Wochen später 

haben sie das Unternehmen verlassen, weil sie bei einer anderen Firma 

mehr verdienen können. Bei dem niedrigen Lohnniveau in manchen 

Ländern durchaus nachvollziehbar – für uns aber ärgerlich, da wir unter 

Umständen von vorne anfangen müssen.“ 

Es kommt auch vor, dass versucht wird, die Software einer L&_P -Anlage 

zu kopieren. Um dies zu verhindern, werden spezielle Schutzmechanis-

men in Form von Hard- und Software Dongles eingesetzt. Bei Aufträgen 

in Ländern wie Mexiko, Südafrika oder Brasilien komme zudem noch 

der Sicherheitsaspekt dazu. Heinz Panzer: „In Mexiko City zum Beispiel 

stellen die Kunden deren Fahrbetrieb für Fremdfirmen nach 19 Uhr ein. 

Als sehr bürokratisch und zeitaufwändig beschreiben Heinz Panzer und 

Norbert Silkens auch die Transportwege: „Eigenes Werkzeug mitzu-

nehmen geht so gut wie gar nicht oder nur als teure Sonderfracht. Und 

trotzdem kann es passieren, dass es erst Wochen, nachdem man selbst 

schon eingereist ist, an Ort und Stelle ankommt. Da ist es einfacher, 

Werkzeug mit der Anlage zu liefern und später vor Ort zu lassen.“ Die 

Computersteuerungen der Anlagen müssten zahlreiche Wochen vor der 

Reise deklariert werden, weil die Komponenten auch für Waffensysteme 

verwendet werden könnten und entsprechend geprüft werden. Heinz 

Panzer: „Unserer Erfahrung nach ist die Einfuhr von Waren in die Schweiz 

und in die USA am schwierigsten und langwierigsten.“ Das USA-Geschäft 

berge zudem noch eine weitere Besonderheit: „Bei der Planung unserer 

Anlagen müssen wir darauf achten, dass zum Beispiel ausreichende War-

nungen vor eventuellen Verletzungsrisiken angebracht werden, weil die 

Gesetzgebung in den Vereinigten Staaten dem Hersteller hohe Strafen 

auferlegt, wenn jemand zu Schaden kommt.“ www.lp-gmbh.de

áTIPP: Bei Auslandsgeschäften sollte man sich doppelt und 
dreifach absichern. Wenn wir Anlagen im Ausland montieren 
und in Betrieb nehmen, reichen einfache Montagezettel nicht 

Foto: WIR

Foto: WIR

Foto: WIR
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aus. Wir sind dazu übergegangen, jeden Montageschritt aus-
führlich zu protokollieren und zu dokumentieren. Sollte ein 
Fehler passieren oder die Anlage später eine Störung haben, 
kann man die Ursache sehr genau eingrenzen und eventuelle 
Schadensansprüche abwenden.

 Markus Hirsch GmbH
Weltweiten Handel mit gebrauchten Maschinen betreibt Markus Hirsch. 

In seinem Lager in Neersen befinden sich ständig rund 300 Maschinen, 

Bau- und Landmaschinen, für die Holz- oder Kunststoffverarbeitung, 

die meisten aber für die Metallbearbeitung und -verarbeitung. Der 38-

jährige Unternehmer, der bereits seit seiner Schulzeit mit Maschinen 

handelt, erschloss sich zu Beginn seiner Selbstständigkeit schnell den 

Handel mit Afrika, Indien, Iran, Mexiko und Russland. 2008 brach der 

Markt in Indien ein, danach wurden die Beziehungen zu Russland und 

zum Iran schwieriger. „Wenn das Russlandgeschäft nicht läuft, läuft auch 

der Handel mit dem gesamten Ostblock sowie mit Ländern im arabischen 

Raum nicht“, sagt Markus Hirsch. Das Russland-Embargo zum Beispiel 

diene der Wirtschaft nicht, im Gegenteil: „Embargos schaden uns, nicht 

Russland.“ Sehr gute Geschäftsbeziehungen haben sich für ihn dagegen 

zurzeit in den ehemaligen jugoslawischen Ländern, in Ungarn, Tsche-

chien, Bulgarien und der Slowakei entwickelt. Hirsch: „Der Verkauf ist 

nicht das Problem, eher die Beschaffung, weil die Nachfrage so groß ist.“ 

Weltweit seien deutsche Maschinen oder Maschinen aus Skandinavien, 

den Niederlanden und der Schweiz gefragt, da sie qualitativ hochwer-

tig und zudem in einem guten Zustand seien: „Damit genießt man als 

deutscher Unternehmer in allen Ländern weltweit hohes Ansehen.“ 

Seine Geschäfte entwickeln sich durch die ausführliche Präsentation 

der Maschinen auf verschiedenen Internetportalen, durch Kundenemp-

fehlungen sowie die Teilnahme an entsprechenden Fachmessen. Hirsch 

geht mit großem Kapital in seine Geschäfte, da er überwiegend Maschi-

nen selbst ankauft und nur einen kleinen Teil in Kommission nimmt. So 

kommt der Weiterverkauf für ihn in der Regel nur mit Vorkasse in Frage: 

„Wir liefern erst, wenn die Ware vollständig bezahlt ist, um das finanzielle 

Risiko zu minimieren.“ Den Transport regelt der Käufer selbst, wir bieten 

auch die Lösung bis „vor die Türe“ des Kunden an; sogar bis zur Inbe-

triebnahme. www.hirsch-maschinen.de

áTIPP: Man kann nur mit Qualität überzeugen – und mit 

einem runden Service-Angebot. Bei uns gehören dazu nicht 
nur der Verkauf von Maschinen, sondern auch die Maschi-
nenumstellung, die Vermarktung, Maschinenbewertung, 
Beratung bei Kauf und Neuausrichtung, Vermietung & Einla-
gerung, Verladung & Verpackung, Spezialtransporte, Demon-
tagen & Montagen sowie Verleihung von Personal, Maschinen 
und der Stahlbau.

 ProPipe GmbH
Auf Qualität, Beratung und jahrzehntelange Erfahrung setzen Dirk 

Graumann und Bernd Hollaender. Die Geschäftsführer der ProPipe 

GmbH im Gewerbepark Stahlwerk Becker führen ein Stahlrohr-Handels-

haus und sind Spezialisten für geschweißte Stahlrohre. 90 Prozent ihrer 

Ware bezieht das Unternehmen von namhaften deutschen Herstellern. 

60 Prozent der Produkte gehen an inländische Großhändler und Endver-

braucher, an ausländische Handelshäuser werden 40 Prozent geliefert. 

Der Vertrieb wird bei ProPipe ausschließlich von Willich aus gesteuert. 

Dirk Graumann: „Wir haben festgestellt, dass Vertreter vor Ort nicht den 

gewünschten Erfolg haben, weil sie nicht die spezielle Performance mit-

bringen, die unser Unternehmen und seine Philosophie ausmacht.“ So 

arbeiten in Willich fremd- oder muttersprachliche Mitarbeiter, die im 

Direktkontakt mit ausländischen Kunden stehen. Gegen den Preisdruck 

von oftmals staatlich subventionierten Stahlherstellen zum Beispiel aus 

China, der Türkei oder osteuropäischen Werken setzen die Willicher 

die hohe Qualität ihrer Ware. „Zum Beispiel gehört ein umfangreiches 

Zertifizierungspaket zum Grundstandard unserer Materialien. „Das ist 

zwingend erforderlich, wenn man an anspruchsvolle Verbraucherkunden 

liefern möchte“, sagt Bernd Hollaender. Allerdings seien manche gesetz-

lichen Bestimmungen eher hinderlich für die deutsche Wirtschaft: „Ein 

Beispiel ist das Emissionsgesetz. Das straft unsere Wirtschaft, verteu-

ert die Waren – und verleitet den Kunden zur Abnahme von billigeren 

Produkten aus dem Ausland, deren Hersteller diesen Vorgaben nicht 

unterliegen.“ Politische Krisen wie aktuell in der Türkei stellen eben-

falls eine große Beeinflussung der Märkte dar. Graumann: „Momentan 

kann man beobachten, dass vermehrt Verbraucherkunden vorsichtig 

bei Geschäften mit der Türkei sind, weil sie die Entwicklung dort nicht 

einschätzen können.“ Ein weiteres Thema sind für ProPipe auch Kunden, 

die es mit den vereinbarten Zahlungszielen nicht so genau nehmen. 

„Länder wie Spanien, Belgien oder Frankreich haben Zahlungsziele von 

90 oder 120 Tagen, statt wie bei uns üblich, 30 oder 45 Tage. Das muss 

man berücksichtigen, wenn man mit diesen Ländern Geschäfte macht. 

Aber auch dann lassen sich manche Kunden noch Zeit beziehungsweise 

versuchen Tricks, indem sie kurz vor Fälligkeit zum Beispiel ‚fehlende‘ 

Lieferdokumente als Grund für Zahlungsverzögerungen angeben. Wie 

reagiert man darauf? Verzugszinsen einfordern? Die Geschäftsbezie-

hung beenden? Die Entscheidung fällt oft schwer.“ Anhaltspunkte für 

die Kreditwürdigkeit eines Landes bieten für Graumann und Hollaender 

die monatlichen Einstufungen namhafter Warenkreditversicherer wie 

Euler Hermes. Graumann: „Manchmal wundert man sich: Aktuell ist zum 

Beispiel Polen zahlungstechnisch besser eingestuft als die Niederlande 

oder Österreich.“ www.pro-pipe.de

áTIPP:  Ein gut funktionierendes Warenkredit-Versiche-
rungssystem sowie Mahnwesen ist unerlässlich bei Auslands-
geschäften. Unbedingt sollte man regelmäßig verlässliche 
und seriöse Auskünfte einholen über das Land und die 
Partner, mit denen man Geschäfte machen will. Fällt die Ein-
stufung zu negativ aus, sollte man besser auf das Geschäft 
verzichten. Unsere Erfahrung zeigt auch, dass ein branchen-
eigenes Netzwerk hilfreich sein kann, das wie ein Art Früh-
warnsystem arbeitet.

 Struers GmbH
Die Struers GmbH ist ein internationaler Konzern. Das dänische Unter-

nehmen ist Weltmarktführer für Lösungen zur Prüfung von metallogra-

fischen und materialografischen Präparationen und verfügt weltweit 

über ein Netz von Niederlassungen mit insgesamt 550 Mitarbeitern. 

Zentralniederlassungen gibt es in Deutschland, den USA, in China, 

Japan, Großbritannien und Frankreich. Von diesen Zentralen aus werden 

jeweils die umliegenden Länder über Zweigniederlassungen mit einhei-

mischem Personal betreut. 

Von der deutschen Niederlassung aus, die bereits vor 55 Jahren in Düs-

seldorf gegründet wurde und ihren Sitz im Willicher Gewerbegebiet 

Münchheide hat, wird unter anderem der komplette Lagerbestand 

für ganz Europa einschließlich Skandinavien verwaltet. „Die Nieder-

lassungen entstanden nach und nach durch die guten Umsätze der 

Händler in den jeweiligen Ländern, sodass sich das Unternehmen zum 

Direktvertrieb entschloss“, berichtet Dr. Volkmar Prill, Geschäftsführer 

der Struers GmbH in Willich. Er ist neben Deutschland verantwortlich für 

die Niederlande, Belgien, Österreich, die Schweiz und Osteuropa, genau 

Polen, Tschechien, die Slowakei, Ungarn und Rumänien. 

Dr. Prill: „Die Universalsprache für uns alle im Unternehmen ist Englisch, 

aber in jedem Land agiert ein Team von durchschnittlich drei bis sieben 

Leuten um einen einheimischen Country-Manager herum, der in der 

Regel unser ehemaliger Händler ist. Außerdem sitzt für jedes Land, zu 

dem Vertriebskontakte bestehen, ein Muttersprachler in Willich.“ Diese 

Einbindung von sprachkundigen Mitarbeitern ist ein wichtiger Baustein 

für den weltweiten Erfolg des Unternehmens: „Den Einheimischen vor 

Ort sind die guten Geschäfte zu verdanken, denn nur sie können die not-

wendige Nähe erzeugen, die in jeder Mentalität anders ist, und den rich-

tigen Ton treffen, der privat und auch im Geschäft wichtig ist. So lassen 

sich auch Vorurteile oder Komplexe verhindern, die zum Beispiel kleinere 

Foto: WIR
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Länder Deutschland gegenüber haben – auch von dem Hintergrund der 

gemeinsamen Geschichte.“ So einfach der Umgang miteinander zu ge-

stalten sei, so schwierig sei manche ausländische Bürokratie: „In Polen 

zum Beispiel ist für viele Ausschreibung ein polizeiliches Führungszeug-

nis des Geschäftsführers erforderlich. Und in Ungarn oder Rumänien 

zum Beispiel ist das Anmieten eines Autos oder ein Handykauf mit einem 

viel höheren bürokratischen Aufwand verbunden, als wir ihn in Deutsch-

land kennen.“ www.struers.de

áTIPP: Wer vorhat, im Ausland ein Geschäft aufzubauen, 
sollte immer Hilfe von Einheimischen vor Ort suchen. Aller-
dings sollte man diesen Kontakt zu einem lokalen Handels-
partner von einem Export-Manager beurteilen lassen. Der 
Idealfall ist, dass der Händler eine exklusive Vertretung für 
das eigene Unternehmen übernimmt und nicht für mehrere 
Geschäftspartner tätig ist.

 Trans-Trading GmbH

Auf Transporte weltweit ist die Trans-Trading GmbH in Münchheide spe-

zialisiert, und zwar seit dem ersten Tag ihrer Gründung vor 40 Jahren. 

Zunächst waren Österreich, die Schweiz, Süd- und Südosteuropa die 

Ziele, im Laufe der Jahre kamen Osteuropa und Länder im Nahen Osten 

dazu. Seit der Gründung einer Niederlassung in Hamburg vor neun 

Jahren ist Trans-Trading auch im Überseegeschäft tätig mit weltweiten 

Verschiffungen von Container- und Projektgütern. Das Projektgeschäft 

ist unser Schwerpunkt, damit besetzen wir eine Nische“, sagt Geschäfts-

führer Roland Krug. Der erfahrene Spediteur arbeitet ausschließlich mit 

Partnern: Alle Transporte werden mit nationalen und internationalen 

Frachtführern durchgeführt, Trans-Trading hat keine eigenen LKW. Das 

Unternehmen ist aber Mitglied in einem weltweit operierenden Logistik-

Netzwerk. Durch die politischen Entwicklungen in Europa und anderen 

Ländern war und ist ihr Geschäft immer neuen Herausforderungen 

ausgesetzt. Krug „Der Wegfall des Eisernen Vorhangs, EU-Richtlinien, 

Krisen- und Kriegsgebiete – alles hat und hatte Einfluss auf die Trans-

port-Branche. Manches ist einfacher geworden, vieles schwieriger.“ Ein 

Beispiel: Seit der Änderungen der Kabotage-Bestimmungen können für 

Trans-Trading ausländische Frachtführer auch innerhalb Deutschlands 

fahren, was früher nicht erlaubt war. Grenzübertritte innerhalb der EU 

sind einfacher geworden, weil es im Schengen-Raum keine Grenzkon-

trollen mehr gibt und zum Beispiel einheitliche Gefahrgutabkommen 

gelten. Und die Räume wurden weiter: „Der osteuropäische Markt be-

schränkte sich lange Jahre auf das ehemalige Jugoslawien, Ungarn und 

die Tschechoslowakei. Heute endet Europa für uns an der chinesischen 

Grenze.“ Roland Krug legt großen Wert auf umfangreiche Sicherheits-

maßnahmen für seine Transporte. So sind bei Trans-Trading eigens 

Mitarbeiter beschäftigt, die über großes Wissen über die Bedingungen 

in den Zielländern verfügen: über eventuelle Restriktionen, die Infra-

struktur, aber auch geografische Gegebenheiten. LKW für lange Fahrten 

beziehungsweise Endziele wie Georgien oder Kasachstan müssen mit 

GPS ausgerüstet sein. 

Manche Länder nimmt Roland Krug aus wirtschaftlichen, teils auch 

Sicherheitsgründen nicht als Zielgebiet auf, zum Beispiel einige afrika-

nische Staaten: „Ausnahmen bilden Südafrika und Namibia sowie einige 

Maghreb-Staaten. Allerdings machen einem hier die häufig anzutreffen-

de Unzuverlässigkeit der Partner und allgemein Korruption zu schaffen.“ 

Nach seiner Erfahrung ist es ein Vorteil, ein deutsches Unternehmen zu 

sein: „Man gilt als seriös, zuverlässig und wird allgemein von den Part-

nern geschätzt.“ www.trans-trading.de

áTIPP: Ob man ein eigenes Unternehmen im Ausland 
gründet oder lieber mit einheimischen Partnern vor Ort ar-
beitet, sollte man sehr genau prüfen lassen, zum Beispiel von 
einem Unternehmensberater vor Ort. Man kann nicht alles 
von Deutschland aus kontrollieren. Wir haben zum Beispiel 
die Erfahrung gemacht, dass ein eigenes Büro in Shanghai 
nicht funktionierte und nach einem knappen Jahr wieder 
geschlossen werden musste. Wir hatten einfach die chine-
sische Bürokratie und die damit verbundenen Hindernisse 
unterschätzt, die ausländischen Unternehmen nicht gerade 
unterstützend zur Seite steht.

 WIROS GmbH
Als die WIROS Wilfried Rosbach GmbH in den achtziger Jahren vom Ver-

trieb von Verbrauchsartikeln für den Betrieb von Webstühlen auf den 

Vertrieb von medizinischen Einwegprodukten wechselte, lagen bereits 

damals die Beschaffungsmärkte zum Großteil in Asien. Daran hat sich 

nichts geändert, im Gegenteil: 90 Prozent der Einweg-, Schutz- und Hy-

gieneprodukte für die medizinische und Nahrungsmittelbranche, die 

WIROS im Portfolio hat, kommen aus Asien. „Manche Produkte werden 

noch in Handarbeit gefertigt, was bei den geringeren Löhnen in Asien 

natürlich günstiger im Einkauf ist. Außerdem verfügen die asiatischen 

Länder über die notwendigen Rohstoffe vor Ort, wie zum Beispiel Kau-

tschuk“, sagt Michael Hummels, seit 1993 Geschäftsführer der WIROS 

GmbH in Münchheide. 

Extreme Währungs- beziehungsweise Wechselkursschwankungen 

haben dazu geführt, dass die Produkte allein in den letzten drei Jahren 

rund 15 Prozent teurer geworden sind. Andere Faktoren, wie niedrige 

Seefrachtraten, der Rohölpreisverfall sowie der enorme Konkurrenz-

druck zwischen den Herstellern in Asien federn die Wechselkurspro-

blematik glücklicherweise stark ab. Zudem „explodiert“ der Markt seit 

Jahren. Hummels: „Es gibt eine nahezu unüberschaubare weltweite 

Konkurrenz, einen Verdrängungswettbewerb großen Ausmaßes, was 

teilweise zu Lasten der Produktqualität geht. Unsere Kunden legen 

schon Wert auf Qualität – aber wir spüren auch, dass je nach Verwen-

dungszweck die Akzeptanz von minderwertigerer Ware größer wird.“ 

WIROS verfügt über langjährige gute Kontakte zu den asiatischen Pro-

duzenten, und Michael Hummels ist selbst mehrmals im Jahr vor Ort, 

um diese Kontakte zu pflegen: „Die Kommunikation ist zwar durch die 

modernen Technologien einfacher, die Sprachkompetenzen größer ge-

worden, dennoch wird es schwieriger, bei der Fülle von Anbietern den 

Überblick zu behalten und die seriösen Hersteller herauszufiltern.“ 

Die Verlagerung des Beschaffungsmarktes nach Indien sieht er skep-

tisch: „Ja, die Karawane zieht weiter, da zwischenzeitlich auch China 

preislich unter Druck steht und die Produkte zu teuer werden. Indien 

bietet sich an, hat aber ein sehr kompliziertes Gesellschaftssystem und 

eine veraltete Infrastruktur.“ 

Auch die Warenwege haben sich verändert: „Inzwischen sind die Con-

tainerschiffe größer und entsprechend günstiger. Dafür fahren sie aber 

seltener von einigen Haupthäfen, wodurch sich der Zubringerdient sich 

erhöht, was sich auf wiederrum die Planung der Bestell- und Vorlauf-

zeiten auswirkt.“ 

Um sich gegen die Konkurrenz abzusetzen, ist Hummels ständig auf der 

Suche nach neuen Produkten zur Erweiterung der bisher 600 Artikel 

umfassende Angebotspalette von WIROS. Der Versand erfolgt vom Lager 

in Nettetal aus deutschlandweit sowie in die direkten Nachbarländer; 

weitere Lieferungen lohnen sich wegen der hohen Frachtkosten nicht. 

www.wiros.de

áTIPP: Wichtig bei Importen aus dem Ausland ist die Kon-
trolle der Produkte und Fabrikation vor Ort. Man sollte unbe-
dingt eine Prüfgesellschaft (Notified Body), andere namhafte 
Institutionen oder vertrauensvolle und spezialisierte Partner 
vor Ort prüfen lassen, ob Fabrik und Ware alle Qualitätsan-
sprüche erfüllen und nötige Zertifizierungen auch umgesetzt 
sind. Ansonsten kann ich nur empfehlen, Auslandskontakte 
nicht nur auf das Geschäftliche zu beschränken, sondern das 
menschliche Miteinander zu pflegen und auf die kulturellen 
Unterschiede und Mentalitäten einzugehen. Das wirkt sich 
positiv auf die Geschäfte und auch auf die Produkte aus.

 Wolfram Lasseur und Jörg Raspe, IHK 
„Das Auslandsgeschäft bietet vielfältige Chancen und Möglichkeiten. 

Dem gegenüber stehen jedoch verschiedene Herausforderungen. Diese 

gilt es zu identifizieren und die Risiken daraus zu minimieren. Dann beste-

hen gute Chancen, dass das Auslandsgeschäft ein Erfolg wird.“ Wolfram 

Lasseur, Referent International bei der IHK Mittlerer Niederrhein, und 

sein Kollege Jörg Raspe, Außenwirtschaftsberater, stehen Willicher 

Unternehmen als Ansprechpartner zur Verfügung, wenn es ums Thema 

Auslandsgeschäfte geht. Die IHK bietet regelmäßig Veranstaltungen zum 

Thema an sowie Informationen über Fördermöglichkeiten. Hilfestellung 

können Unternehmen mit dem Wunsch nach Auslandsgeschäften unter 

anderem durch Messebesuche, Delegationsreisen, Unterstützung im 

Internet oder durch Anzeigen in Fachzeitschriften, durch den Kontakt zu 

Ausländischen Handelskammern, ausländischen Partnern und Branchen-

verbänden erhalten. www.ihk.de

Ebenfalls hilfreiche Informationen findet Unternehmen unter
-	 https://www.ihk-krefeld.de/de/oeffentlichkeitsarbeit/
pressemitteilungen/2016/hilfen-fuer-das-auslandsgescha-
eft.html
-	 http://www.bmwi-unternehmensportal.de/DE/Planer-
Hilfen/Planer/Auslandsgeschaefte/inhalt.html
-	 http://www.wiwo.de/erfolg/management/globalisierung-
auslandsgeschaefte-wo-fettnaepfchen-lauern/6957168.html
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Versicherungsschutz, 
Steuern oder Finanzen: 
Experten warnen vor 
Fallstricken

Jörg Raspe / Wolfgang Lasseur - Foto: IHK
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 Michael Otten, Otten & Partner Consulting 
Grundsätzlich bin ich der Meinung, dass Auslandsgeschäfte für deut-

sche Unternehmen auf jeden Fall lohnen. „Made in Germany“ hat 

weltweit immer noch einen hohen Stellenwert, die Qualität deutscher 

Produkte ist unbestritten und kann sich gegenüber Billigware auch im 

Preis behaupten. Allerdings sollte sich jedes Unternehmen umfassend 

über die Besonderheiten in dem Land informieren, mit dem es Geschäfte 

machen will. Und es lohnt sich auch durchaus, Zeit in Netzwerke zu inve-

stieren, in denen man wertvolle Informationen über die entsprechenden 

Länder bekommt. Gute Beispiele sind die Deutsch-Amerikanische Ge-

sellschaft oder die Deutsch-Amerikanische Handelskammer: Die USA 

bieten lukrative Märkte für kleine und mittelständische deutsche Un-

ternehmen – nur trauen sich viele von denen nicht, weil sie die strenge 

Einfuhr-Bürokratie und die gesetzlichen Vorgaben zum Beispiel für 

Verpackungshinweise fürchten. Mit der richtigen Beratung sind diese 

aber keine Hindernisse. Zudem muss man sich den „richtigen“ US-Staat 

für seine Geschäfte aussuchen, damit das Produkt auch einen Markt hat. 

Das klingt banal, aber in der Vergangenheit gab es einige Beispiele, wo 

namhafte deutsche Firmen solche einfachen Überlegungen scheinbar 

nicht angestellt hatten und gescheitert sind.

Wer sich für Geschäfte mit Russland interessiert, sollte es nicht alleine 

probieren, sondern sich am besten ein Partner-Unternehmen suchen, 

das bereits erfolgreiche Geschäftsbeziehungen dorthin unterhält. Das-

selbe gilt für die Schweiz: Es ist schwierig, in der Schweiz ein Unterneh-

men zu gründen – auch hier sollte man sich besser einen einheimischen 

Partner suchen. Als interessante neue Märkte für deutsche Produkte 

bieten sich inzwischen auch Mexiko und Südamerika an. Wichtig ist es 

in jedem Fall von Auslandsgeschäften, Verträge nach deutschem Recht 

zu schließen – und beim Handeln immer die Netto-Preise zugrunde zu 

legen. www.otten-consulting.com

 Pablo Klose-Piontek, Versicherungsmakler 
Generell ist es wichtig, dass ein Unternehmen für seine Auslandsgeschäfte 

den richtigen Versicherungsschutz hat. Empfehlenswert wäre die Absi-

cherung der Risiken nach deutschem Standard unter Berücksichtigung 

der lokalen Besonderheiten. Das betrifft alle unternehmerischen Risiken, 

die auf einen Versicherer übertragen werden können. Nehmen wir als 

Beispiel die Betriebshaftpflicht- oder die Forderungsausfallversiche-

rung. Der bestehende Vertrag, zum Beispiel die Betriebshaftpflicht für 

die deutsche Muttergesellschaft, wird von hier aus für eine Nieder-

lassung im Ausland erweitert und angepasst. Es ist aber wichtig, jeden 

Einzelfall zu prüfen, um die optimale Absicherung wählen zu können. So 

gibt es nicht selten in anderen Ländern lokale Besonderheiten, dann wird 

der Versicherungsschutz vor Ort eingerichtet und der deutsche Versi-

cherer ergänzt den Versicherungsschutz dann bedarfsgerecht. Es ist für 

Unternehmen existenziell wichtig, Forderungen abzusichern. Der erste 

Schritt zum Kreditversicherer, bei welchem eine Forderungsausfall-

versicherung besteht, bringt oft schon die Lösung. Dieser verfügt über 

Informationen über in- und ausländische Geschäftspartner und Kunden, 

so dass der Unternehmer darauf basierend entscheiden kann, ob er ein 

Geschäft mit dem Betreffenden machen will oder dies als zu risikoreich 

einstuft. Und übrigens: Wer von Deutschland aus seine Waren in die Welt 

schickt, sollte eine Transportversicherung haben, je nach Zielgebiet ein 

kompliziertes Feld. Ein unabhängiger Makler hat in nahezu allen Scha-

densfällen zahlreiche Möglichkeiten. Er vertritt immer die Interessen 

seiner Mandanten und ist im Schadensfall auf seiner Seite. Er überprüft 

vor Vertragsabschluss das Preis- und Leistungsverhältnis der Angebote, 

gestaltet den Versicherungsvertrag und ist im Schadenfall der erste 

Ansprechpartner, nimmt Arbeit ab und sorgt dann für eine zügige Scha-

denabwicklung. www.wlk-versicherungen.de

 Wigbert Walter, Kommunikationscoach 
Gelingende Kommunikation mit ausländischen Geschäftspartnern ist für 

jedes Unternehmen ein wichtiger Schlüssel zum Erfolg. Ob im Umgang 

mit den europäischen Nachbarn, mit dem asiatischen Partner oder 

mit Kontakten in anderen Teilen der Welt: Entscheidend ist neben guten 

Sprachkenntnissen auch immer die Bereitschaft sich auf die zunächst 

fremde Mentalität seines Gegenübers einzulassen und sich umfassend 

über Sitten und Gepflogenheiten im betreffenden Ausland zu informie-

ren. Empfehlungen für die „richtige“ Kommunikation mit ausländischen 

Geschäftspartnern kann es nicht geben – dafür sind die Unterschiede 

allein von Unternehmen zu Unternehmen zu groß. Sehr wohl aber kann 

es sinnvoll sein, die Art der Kommunikation im eigenen Unternehmen 

zu beleuchten und eventuell zu optimieren – denn bereits in der eigenen 

Firma können Barrieren erkannt und beseitigt werden, wenn man ein in-

terkulturelles Geschäft anbahnt. Dabei ist es unerheblich, ob man dieses 

Geschäft selbst aktiv anstrebt oder ob es sich aus der Entwicklung des 

Unternehmens ergibt. Als erstes sollte sich das betreffende Unterneh-

men die Frage stellen: Reicht die bestehende Personal- und Prozess-

Struktur, um das anstehende Auslandsgeschäft mit zu bewältigen, oder 

gibt es Anpassungsbedarf? Zweitens sollte der Unternehmer seine und 

die Bereitschaft der Mitarbeiter prüfen, in dem betreffenden Ausland vor 

allem anfangs regelmäßig oder über einen längeren Zeitraum persönlich 

anwesend zu sein, vielleicht dort eine Weile zu leben. So vereinfachend 

die virtuelle Kommunikation weltweit ist: Der persönliche Kontakt ist 

unerlässlich, das „Zwischenmenschliche“ darf nicht fehlen, will man ein 

Geschäft zum Erfolg führen. Im Sinne einer erfolgreichen Kommunika-

tion ist eine Sensibilisierung der Aufmerksamkeit für das Gegenüber 

notwendig, sonst sind Missverständnisse vorprogrammiert, die eine 

Geschäftsbeziehung unnötig erschweren oder sogar unmöglich machen. 

In dem Wissen um die interkulturellen Unterschiede sollte man länder-

spezifische Schulungen in Anspruch nehmen und sich selbst und die 

Mitarbeiter auf Unerwartetes vorbereiten (lassen). Eine entscheidende 

Frage dabei ist: Wie gehe ich mit den Unterschieden um? Empfinde ich 

sie als Bereicherung und Herausforderung? Oder sind sie eine unver-

meidbare Anstrengung, ein Muss? Auf diese Weise lassen sich trotz aller 

kulturellen Unterschiede mögliche Gemeinsamkeiten herausfinden oder 

vermeintlich fremde Verhaltensweisen adaptieren, die der deutsche Un-

ternehmer als Vorteil für sein Auslandsgeschäft nutzen kann. Übrigens: 
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Wer ein Auslandsgeschäft plant, könnte sich darüber hinaus bei einem 

Unternehmen umhören, das in dem betreffenden Land tätig ist, und sich 

über dessen Erfahrungen austauschen. www.wigbertwalter.de

 Manfred Nolden, Versicherungsmakler 
Nicht nur Händler und Handwerker sollten bei Auslandsgeschäften 

durch eine zeitgemäße Betriebshaftpflichtversicherung abgesichert 

sein, um Bearbeitungs- und Tätigkeitsschäden vor Ort sowie Allmäh-

lichkeitsschäden – wenn zum Beispiel vier Wochen nachdem das Dach 

neu gedeckt wurde, eine undichte Stelle auftritt und Regenwasser einsi-

ckert - regulieren. Auch Dienstleister sollten abgesichert sein. Hat zum 

Beispiel ein IT-Unternehmen eine fehlerhafte Software installiert, durch 

die dem Kunden ein Schaden entsteht, tritt die Vermögensschadenhaft-

pflichtversicherung ein. In Europa können grenzüberschreitende Versi-

cherungsfälle in der Regel unproblematisch geregelt werden. Kompliziert 

wird es außerhalb Europas, besonders in den USA und in Kanada. Bevor 

Unternehmen mit diesen Ländern Geschäftsbeziehungen eingehen, sollte 

unbedingt ein unabhängiger Versicherungsexperte gefragt werden. Ein 

hoch sensibles Thema ist hier die erweiterte Produkthaftpflicht, die 

nur in Verbindung mit einer Betriebshaftpflicht abgeschlossen werden 

kann. Wer haftet zum Beispiel, wenn ein Pullover entgegen der Angaben 

auf dem Etikett Allergien auslöst? Oder der Bereich „Quasi-Hersteller“: 

Wenn man Textilien aus dem nicht-europäischen Ausland importiert und 

in Deutschland nur mit seinem eigenen Label versieht, gilt man auto-

matisch als Hersteller und fällt unter die erweiterte Produkthaftung. In 

solchen Fällen fungiert die erweiterte Produkthaftpflichtversicherung 

übrigens auch als eine Art Rechtsschutzversicherung zur Abwehr unbe-

rechtigter Ansprüche des Geschädigten. Hat eine Versicherungsgesell-

schaft dem Abschluss einer entsprechenden Police zugestimmt, ist es 

egal, in welchem Land der Schaden entsteht.

	 - Ein Beispiel: Ein deutscher Hersteller von Bilderhaken wurde in den 

USA für Schäden an einem 600.000 Dollar teuren Gemälde verantwort-

lich gemacht. Es ging um die Produkthaftung. Er selbst hatte nie in die 

USA geliefert, aber seine Produkte wurden über einen Zwischenhändler 

in die USA verkauft, was er nicht einmal wusste. Ein Käufer hatte an dem 

„deutschen“ Haken ein Gemälde aufgehängt. Durch einen Materialfehler 

hielten die Messingwandbildhalter dem Gemälde nicht stand, es fiel von 

der Wand und wurde stark beschädigt.

Für die Höhe von Versicherungsprämien sind übrigens mehrere Fak-

toren ausschlaggebend: Jahresumsatz, Lohnsumme, Anzahl der Mitar-

beiter und die Branche. Ein unabhängiger Versicherungsmakler fertigt 

eine Risikoanalyse an, stellt eine entsprechende Anfrage an die in Frage 

kommenden Gesellschaften und prüft die Zusagen. Nicht zuletzt ist 

das Thema Dienstreisen wichtig: Hier ist zu prüfen, ob ein spezieller 

Auslandskrankenschutz angebracht ist. Es geht nicht nur um die me-

dizinische Versorgung von Mitarbeitern nach westlichem Standard, der 

Arbeitgeber muss auch die physische und psychische Unversehrtheit 

seines Angestellten zum Beispiel in Krisen- und Kriegsgebieten im Auge 

haben. www.versicherungsmakler-nolden.de

 Peter Küppers, Versicherungsmakler 
Wenigstens alle zwei Jahre sollte ein Unternehmen seinen Versiche-

rungsschutz von einem unabhängigen Makler prüfen und gegebenen-

falls aktualisieren lassen. Meine Empfehlung ist eine Deckungssumme 

von mindestens drei bis fünf Millionen Euro – aber selbst damit kann 

man nicht immer auf der sicheren Seite sein. Viele Unternehmen haben 

zum Teil jahrzehntealte Verträge, die nicht nur keine ausreichende 

Deckung mehr liefern, aufgrund von Gesetzesänderungen entsprechen 

sie auch nicht mehr den aktuellen Vorschriften, könnten somit also auch 

nicht verlängert, sondern müssten neu abgeschlossen oder neu geord-

net werden. Unbedingt sollten Verträge geprüft werden, wenn sich Ge-

schäfte in ausländischen Märkten anbahnen, in denen ein Unternehmen 

bislang nicht tätig war. Bestehen zum Beispiel jahrelang regelmäßige 

Geschäfte mit den Niederlanden, ist die Versicherung darauf eingestellt. 

Dann aber kommt plötzlich ein lukrativer Auftrag aus Brasilien – in 

diesem Fall sollte man unbedingt das Gespräch mit dem Versicherungs-

experten suchen, damit eine Anpassung der bestehenden Police geprüft 

und ein eventuelle Unterdeckung ausgeschlossen werden kann. Viele 

Unternehmer denken im Tagesgeschäft nicht daran – und haben schon 

existenzbedrohende Verluste hinnehmen müssen.

Dies gilt vor allem für die Produkthaftung. Die Haftungsrisiken des Ver-

sicherungsnehmers für Personen- und Sachschäden Dritter, die aus Her-

stellung, Lieferung und Inverkehrbringen von schädigenden Produkten 

resultieren, sind in der ,,normalen“ Betriebshaftpflichtversicherung als 

so genannte konventionelle Produkthaftpflichtdeckung bereits versi-

chert. Für Hersteller und Händler, deren Erzeugnisse nicht Endprodukte 

sind, sondern einer weiteren gewerblichen oder industriellen Tätigkeit 

unterliegen, ergeben sich jedoch spezielle Haftungsrisiken, die in der 

konventionellen Produkthaftpflichtdeckung der ,,normalen“ Betriebs-

haftpflichtversicherung nicht gedeckt sind. So stellt die Herstellung 

eines von vornherein mangelhaften Produkts aus zugelieferten Teilen 

keinen Sachschaden, sondern einen echten Vermögensschaden dar, der 

in der Betriebshaftpflicht nicht gedeckt ist. Besonders geplanten Ge-

schäften mit den USA und mit Kanada sollte eine ausführliche Prüfung 

vorausgehen. 

Da die Schadensfälle viele Ursachen haben können, sind häufig die 

Schadensansprüche strittig. Hier hat die Betriebs-/Produkthaftpflicht-

versicherung noch eine zweite Funktion: neben der Schadensregulie-

rung auch eine Art passive Rechtsschutzfunktion – die so genannte 

Schadensabwehrfunktion. Eine separate zusätzliche Rechtsschutzver-

sicherung bedeutet natürlich eine noch stärkere Absicherung. Denn 

viele Versicherte vergessen häufig auch: Die Versicherung erstattet bei 

Sachschäden den Zeitwert, nicht den Nennwert. Übrigens: Für den Fall 

einer Klage und eines Strafverfahrens bei Personenschäden ist es auch 

möglich, die Verfahrenskosten zu versichern. www.peter-kueppers.de

 Thomas Scheidemann, Leiter der Abteilung 
Internationales Geschäft Sparkasse Krefeld 
Die Erschließung neuer Märkte im Ausland ist verlockend, Geschäfte mit 

internationalen Partnern bergen aber größere Risiken. Aber mit der rich-

tigen Vertragsgestaltung muss man sie nicht fürchten! Passieren kann 

vieles: Die politische Situation im Ausland kann sich kurzfristig ändern, 

Sanktionen oder bewaffnete Auseinandersetzungen können die Ge-

schäfte erschweren oder den Warentransport behindern. Hinzu kommen 

Länder-, Banken- sowie vertragsrechtliche Risiken: Welches Recht gilt, 

wo muss geklagt werden? Sprachliche Barrieren sind ebenfalls nicht 

zu unterschätzen. Die eigenen Sprachkenntnisse reichen meist für ein 

Gespräch oder einfache Korrespondenz, aber nicht für genaue vertrag-

liche Absprachen. Dabei sind gerade die wichtig, um später keine bösen 

Überraschungen zu erleben. Die großen Entfernungen sind ein weiteres 

Hindernis. Dennoch kann man internationale Geschäfte sicher gestalten. 

Dazu sollte man bei seinem Kreditinstitut einen Auslandsfachberater 

um Rat fragen, und zwar vor Abschluss eines Liefervertrags.

Zahlungsbedingungen und Incoterms – Sicherheit durch internati-

onale Standards: Die Incoterms 2010 sind international anerkannte 

Lieferbedingungen und regeln präzise die Rechte und Pflichten von Ex- 

und Importeur, z. B. wann der Gefahrenübergang erfolgt und wer den 

Transport versichern muss. So kann man etwa ausschließen, auf dem 

Weg verunglückte Importware bezahlen zu müssen. International prak-

tizierte Zahlungsbedingen regeln unter anderem, dass ein Importeur im 

Ausland erst über die Ware verfügen darf, wenn er seine vereinbarten 

Zahlungsverpflichtungen erfüllt hat.

Währungsschwankungen absichern: Auch Währungsschwankungen 

können das Geschäftsergebnis beeinflussen, wenn in fremder Währung 

abgerechnet wird: Je nach Kursentwicklung von Vertragsabschluss bis 

zur Fälligkeit der Zahlung kann das Geschäft plötzlich ein großer Verlust 

werden. Dagegen helfen Absicherungen, die solche Risiken ganz aus-

schließen bzw. zusätzlich noch die Chance bieten, von positiven Kursent-

wicklungen zu profitieren.

Zahlungsziel gewähren, liquide bleiben: Ein Zahlungsziel zu gewähren 

bedeutet, dass diese Liquidität für die gewährte Frist nicht zur Verfügung 

steht. Zahlungsziele können mit dem Kreditinstitut finanziert und die 

Kosten dafür in die Preisverhandlungen einbezogen werden. Von nied-

rigen Zinsen profitiert dabei auch der ausländische Geschäftspartner.

 Marko Gröbel, Steuerberater METISgruppe 
Wirtschaftsprüfer Steuerberater
Viele Regelungen im Steuer- und Sozialrecht haben direkte Aus-

wirkungen auf die Arbeitsabläufe im Unternehmen: zum Beispiel 
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Aufzeichnungspflichten beim Mindestlohn, Nachweise für die Sozial-

versicherung, Nachweis- und Aufzeichnungspflichten bei der Umsatz-

steuer. Allen gemeinsam ist: Der Geschäftsvorfall liegt zeitlich vor den 

Nachweisen. Jahre später prüfen Sozialversicherungsträger und Finanz-

verwaltung die Einhaltung der Vorschriften. Unsere Berufserfahrung 

zeigt, dass häufig Nachweise unvollständig/fehlerhaft sind oder ganz 

fehlen. Oft ist es dann nicht mehr möglich, die Nachweise nachträglich 

zu erbringen. So sind die alten internen Betriebsaufzeichnungen nicht 

ausreichend oder damalige Geschäftspartner nicht mehr erreichbar. 

Folglich kommen schmerzhafte Nachzahlungen auf das Unternehmen 

zu, ein hohes Risiko! Wenn von Beginn an in den dokumentierten Arbeits-

abläufen des Unternehmens eine so genannte „rote Verkehrsampel“ zur 

Klärung von Rechtsfragen eingebaut wird, reduzieren sich die Risiken. Bei 

Lieferungen in das EU-Gebiet müssen komplizierte Regelungen beachtet 

werden. Ein Beispiel ist die „Gelangensbestätigung“. Werden hier Fehler 

gemacht, kosten diese zumeist sehr viel Geld. Welche Abteilungen und 

welche Arbeitsabläufe sind von den Regelungen betroffen? Es betrifft 

zumindest den Vertrieb mit Auftragsanbahnung, Vorbereitung der Auf-

tragsbestätigung, die kaufmännische Abteilung zu Finanzierungs- und 

Zahlungskonditionen sowie oft rechtlicher Beurteilungen, die Fertigung 

mit Bereitstellung der Nachweise zu notwendigen technischen Spezifi-

kationen, die Logistik, mit Bereitstellung der vollständigen Papiere für 

die Auslieferung und die kfm. Auftragsabwicklung für die Überwachung 

des Rücklaufs der Unterlagen. Der Vertrieb ist der erste Kontakt beim 

Kunden und kann bereits von Beginn an auch die steuerrechtlichen 

Themen unterstützend beim Kunden einbringen.

Die jeweiligen Arbeitsabläufe in den betroffenen Abteilungen enthalten 

einen „Rote Ampel“ Punkt, der erst dann auf „Grün“ wechselt, wenn 

die durchzuführenden Prüfungen sachgerecht abgeschlossen sind. Auf 

Grund des hohen Risikos – Fehler kosten viele Jahre später viel Geld – wird 

in den Arbeitsabläufen ein interner Prüf- und Freigabeprozess vorge-

sehen. Die Prüfungen selbst können mit Checklisten und Prüfablauf-

schemata effizient gestaltet werden. Für die „Gelangensbestätigung“ 

ist ein fachlicher Prüfablauf sehr hilfreich, da die umsatzsteuerlichen 

Regelungen sehr komplex sind. Sie erfordern die Einhaltung einer fach-

lich fundierten Prüfreihenfolge. Wir empfehlen, in allen Arbeitsabläufen 

grundsätzlich frühzeitig „Rote Ampeln“ zu Rechtsfragen einzubauen, 

um die wirtschaftlichen und Risiken zu reduzieren. Die Aufwände für die 

„Rote Ampel“-Prüfroutinen stehen in keinem Verhältnis zu den Auswir-

kungen hoher Nachzahlungen - Jahre später. www-metisgruppe.de

 Ulrich Liebscher, DebKonplus Inkasso GmbH: 
ein Fallbeispiel aus der Praxis
Dem Geschäftsführer der „Karl Gutgläubig GmbH“* aus Willich stehen die 

Schweißperlen auf der Stirn. Gerade hat er erfahren, dass sein Kunde in 

Italien auch nach 90 Tagen Verzug (noch) nicht zahlen wird. Immerhin 

ein Rechnungswert von 25.000 Euro. Da er selbst seinen Lieferanten ver-

pflichtet ist, gerät er jetzt selbst in einen Liquiditätsengpass, für den er 

nichts kann. Oder doch?

In diesem aktuellen Praxisfall sind bereits im Vorfeld einige Fehler pas-

siert, die nachträglich nur schwerlich ausgeräumt werden können. Da es 

sich um einen langjährigen, guten Kunden handelt, verzichtet die Wil-

licher Firma aus Kostengründen seit Jahren auf eine Bonitätsprüfung. 

Hätte er diese Firmenauskunft bei Bürgel, Creditreform oder Creditsafe 

eingesehen, wäre der Bonitätsverfall sehr deutlich geworden und er 

hätte vorab geeignete Maßnahmen treffen können. Speziell im Ausland 

kommt deshalb der Sicherung von Forderungen eine besondere Bedeu-

tung zu. Insbesondere dann, wenn neben den wirtschaftlichen auch die 

politischen Risiken in den Ländern zunehmen. Wenn also aus Wettbe-

werbsgründen das Prinzip „Vorkasse“ oder „Akkreditiv“ nicht vereinbar 

erscheint, sollte der Exporteuer vorsorglich auf diese Punkte achten:

• Wer ist Ihr Vertragspartner? Welche Rechnungsadresse gilt? Welche 

Rechtsform?

• Welcher Gerichtsstand ist vereinbart?

• Welche Informationen erhalten Sie aus der Firmenauskunft über das 

Unternehmen? (Bonität, juristischer Sitz, Geschäftsführung, Gesellschaf-

ter, Zahlweise etc.)

• Ist die Zusammenarbeit lückenlos dokumentiert (Angebot, Auftragsbe-

stätigung, Lieferschein, Abliefernachweis und Rechnung)

Bewegt sich der Exporteur in einer schwierigen Abnehmer-Branche und 

deuten die Wirtschaftsdaten der Zielländer auf schwierige Zeiten hin, 

kann auch die Ausfuhrkreditversicherung eine sinnvolle Alternative 

sein. Wie immer ist abzuwägen, wie hoch das Ausfallrisiko ist und welche 

Jahresprämie die Versicherung kostet. Aber wenn die Firma ihre Forde-

rungen schneller realisieren will, ist ein konsequentes Mahnverfahren 

erforderlich. Während man in Deutschland, Österreich und der Schweiz 

mit einer deutschsprachigen Mahnung ans Ziel gelangt, sollten man 

Kunden in anderen Ländern mindestens in englischer Fassung anschrei-

ben. Damit sind vor allem E-Mail–Mahnungen gemeint, die aus zeitlichen 

und wirtschaftlichen Gründen immer den Vorzug zu einem normalen 

Postversand haben. In Europa, aber auch in vielen anderen Ländern ist 

der telefonische Kontakt zu einem sehr frühen Zeitpunkt von enormer 

Bedeutung. Hier kann man mit der verantwortlichen Person auch ver-

bindliche Vereinbarungen treffen, aber auch sonstige Zahlungshinde-

rungsgründe beseitigen. Und wenn das nicht reicht? Viele Exporteure 

warten einfach zu lange und mahnen den Kunden zum Teil bis zu sechs-

mal, in der Hoffnung, dass er irgendwann zahlt. Je älter die Auslandsfor-

derung wird, desto geringer ist die Wahrscheinlichkeit, diese Forderung 

noch zu realisieren. In jedem Fall sollte die Firma einen Experten zu Rate 

ziehen, der sich mit dem Auslandsinkasso und den Gepflogenheiten 

in den Abnehmerländern auskennt. Die Firma hat sich zunächst an die 

Auslandsabteilung der Industrie- und Handelskammer gewandt und in 

der Folge ein Inkassounternehmen mit der Realisierung der überfälligen 

Forderungen beauftragt. www.debkonplus.de

*Name von der Redaktion geändert, es handelt sich um einen aktuellen Fall aus der Praxis

 Michael Bock, Rechtsanwalt und Datenschutzbeauftragter
Wer Dienstleistungen aus dem Ausland nutzt - und dies tut ja heute 

praktisch jedes Unternehmen - sollte auch die in diesem Zusammenhang 

bestehenden datenschutzrechtlichen Anforderungen nicht gänzlich aus 

dem Auge verlieren. Dies ist vor allem dann notwendig, wenn nicht le-

diglich eine Ware bestellt wird, sondern ein weitergehender, dauerhafter 

Austausch von Geschäftsgeheimnissen und personenbezogenen Daten 

damit verbunden ist. Dies ist besonders häufig der Fall, wenn es um Soft-

ware geht, für die aus dem Ausland heraus Wartungsdienstleistungen 

erbracht werden oder die von vornherein als „Software-as-a-Service“ 
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auf ausländischen Servern betrieben wird, beispielsweise in der Cloud. 

Aber auch dann, wenn es lediglich einmalig im Vorfeld notwendig wird, - 

ausnahmsweise  Testdatensätze mit Echtdaten zu übermitteln.

Generell muss berücksichtigt werden, dass unser Datenschutzrecht nicht 

danach differenziert, ob wenige oder viele personenbezogene (oder auf 

eine Person beziehbare) Daten involviert sind. Die bestehenden daten-

schutzrechtlichen Anforderungen sind immer zu erfüllen, das heißt auch 

dann, wenn nur einzelne Mitarbeiter- oder Kundendaten betroffen sind. 

Bezogen auf Mitarbeiter besteht eine Ausnahme nur dann, wenn sich 

eine Übermittlung von personenbezogenen Daten bereits aus dem Ar-

beitsvertrag des Beschäftigten ergibt. Der Vertriebsmitarbeiter, der für 

den internationalen Vertrieb zuständig ist, wird sich daher nicht dagegen 

wehren können, dass seine Kontaktinformationen bestimmungsgemäß 

auch an ausländische Kunden übermittelt werden. Dies ist quasi Ver-

tragsbestandteil. Häufig fehlt aber ein solcher internationaler Bezug im 

Arbeitsvertrag. Die Mitarbeiterin oder der Mitarbeiter der Buchhaltung 

müssen beispielsweise nicht damit rechnen, dass das Buchhaltungssy-

stem, in dem sie einen Account haben, nicht in Deutschland betrieben 

oder gewartet wird. Die datenschutzrechtliche Zulässigkeit einer Aus-

landsübermittlung wird derzeit nach dem so genannten Zweistufenver-

fahren geprüft. Auf der ersten Stufe muss die grundsätzliche Befugnis 

einer Übermittlung oder Verarbeitung, wie auch bei einer Verarbeitung 

in Deutschland selbst, geprüft werden. Wenn diese datenschutzrechtlich 

legitimiert ist, wird auf der zweiten Stufe geprüft, ob eine Übermittlung 

und Verarbeitung zu diesem Zweck im Ausland ebenfalls gerechtfertigt 

ist. Hierfür müssen bestimmte Anforderungen erfüllt sein. Für diese 

Prüfung wird man in der Regel einen Spezialisten brauchen, denn die 

Anforderungen unterscheiden sich je nach Empfängerland doch erheb-

lich. Sobald personenbezogene Daten außerhalb eines Mitgliedstaats 

der Europäischen Union oder in einem anderen Vertragsstaat des Ab-

kommens über den Europäischen Wirtschaftsraum verarbeitet werden, 

greift eine unter Umständen mögliche Privilegierung des §§ 11, 3 Abs. 8 

Bundesdatenschutzgesetz (BDSG) nicht mehr, so dass die Anforderun-

gen der §§ 4 b, 4 c BDSG zu berücksichtigen sind. Häufig arbeitet man 

dann mit den so genannten EU-Standardvertragsklauseln. Dies ist aber 

nur eine der in Betracht kommenden Varianten.

Diese Aspekte nicht ausreichend zu beachten, kann empfindliche Buß-

gelder nach sich ziehen. Schon jetzt ist, wenn die Anforderungen hin-

sichtlich des Abschlusses einer wirksamen Auftragsdatenverarbeitung 

in Deutschland sowie im EU-/EWR-Raum nicht in der vorgeschriebenen 

Weise eingehalten werden, ein Bußgeld in Höhe von bis zu 50.000 Euro 

möglich. Werden die rechtlichen Anforderungen nicht eingehalten, 

stellt dies zugleich auch eine unbefugte Übermittlung personenbezo-

gener Daten dar, für die Bußgelder bis zu 300.000 Euro möglich sind. 

Entsprechende Bußgeldbescheide sind in diesem Jahr bereits von der 

Hamburgischen Datenschutzaufsichtsbehörde verhängt worden. Deut-

lich höhere Bußgelder sind sogar zu erwarten, wenn die Reglungen 

der bereits in Kraft getretenen EU-Datenschutz-Grundverordnung am 

25.5.2018 wirksam werden. Nach Art. 83 Abs. 4 lit. a) EU-DSGVO kann 

dann sogar ein Bußgeld von bis zu 10.000.000 Euro bzw. von bis zu 2 

% des gesamten weltweit erzielten Jahresumsatzes des vorangegan-

genen Geschäftsjahres (der höhere Betrag zählt) erlassen werden. Da 

Bußgelder nach der EU-DSGVO auch abschreckend sein sollen, sind dann 

jedenfalls deutlich höhere Bußgelder als bisher im Rahmen des Risiko-

managements zu berücksichtigen. Ein gutes Argument, solche Themen 

zukünftig nicht aus dem Blick zu verlieren.
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satzsteuer dafür anmelden und zahlen, wobei der identische Betrag als 

Vorsteueranspruch verrechnet wird. Für Lieferungen aus Drittländern 

muss Zoll und Einfuhrumsatzsteuer gezahlt werden. Man sollte regel-

mäßig überprüfen, ob sich die Zolltarifnummer beziehungsweise die 

Eingruppierung eines Produktes geändert hat.

Auf der Rechnung für Produkte muss vermerkt sein:

 „steuerfreie innergemeinschaftliche Lieferung nach § 4 Nr. 1b UStG“ 

innerhalb der EU

 „steuerfreie Ausfuhrlieferung nach § 4 Nr. 1a UStG“ außerhalb der EU

Auf der Rechnung für Dienstleistungen innerhalb und außerhalb der EU 

muss vermerkt sein:

 „Übergang der Steuerschuldnerschaft gemäß §13b UStG

Dienstleistungen, die innerhalb der EU erbracht werden, sind melde-

pflichtig ans Finanzamt und ans Bundeszentralamt für Steuern. Von dort 

erfolgt ein Abgleich mit den Angaben des ausländischen Geschäftspart-

ners.

 Bei Auslandsreisen zwecks Kontaktpflege oder wegen Messebesuchen 

zahlt man vor Ort Umsatzsteuer auf Unterkunft, Bewirtung, Kraftstoff 

und mehr. Die wird in Deutschland nicht erstattet. Wenn eine Erstattung 

der dort gezahlten Umsatzsteuer erfolgen soll, ist anschließend ein 

entsprechender Antrag zu stellen. Übrigens ist von Land zu Land unter-

schiedlich, was erstattungsfähig ist.

 Grundsätzlich sollte man bei Rechnungen in fremder Währung Kurssi-

cherungsgeschäfte vereinbaren. Denn es gelten jeweils zwei Kurse: bei 

Rechnungsstellung und am Zahltag. Und da kann es erhebliche Schwan-

kungen geben, die für ein Unternehmen finanzielle Verluste in nicht un-

erheblicher Höhe bedeuten können.

 In den ausländischen Steuergesetzen gibt es zahlreiche Sonderfälle 

und KO-Kriterien. Und: Jedes Unternehmen sollte vor einem Auslands-

geschäft prüfen und sich fachkundig beraten lassen, ob sich ein Aus-

landsgeschäft tatsächlich lohnt. Wahrscheinlich erhöht es den Umsatz 

– aber sind auch eventuelle Mehrkosten berücksichtigt zum Beispiel beim 

Personal oder in der Produktion, die es verursacht?

Expertentipp

 Bei Auslandsgeschäften sollte grundsätzlich auf die - aus um-

satzsteuerlicher Sicht erforderlichen - Nachweispflichten geachtet 

werden. Bei Geschäften mit dem Drittland sind unter anderem Zoll-

vorschriften sowie gegebenenfalls die Entrichtung von Einfuhrumsatz-

steuer zu beachten.

 Hat ein Unternehmen mit Sitz in Deutschland Interesse an Auslands-

geschäften oder möchte ein deutsches Unternehmen Produkte aus dem 

Ausland in Deutschland vertreiben, gilt folgendes: Bei Geschäften mit 

dem EU-Ausland ist der Austausch der Umsatzsteuer-Identifikations-

nummern notwendig, auch wenn an einen Partner in einem EU-Land kei-

ne Umsatzsteuer berechnet wird. Außerdem muss der Nachweis erbracht 

werden, dass das Produkt auch geliefert wurde, die sogenannte Gelan-

gensbestätigung. Bei Erbringung von Dienstleistungen ins Ausland ist 

dieser Nachweis nicht erforderlich; Rechnungen werden grundsätzlich 

weltweit ohne Umsatzsteuer ausgestellt.

 Bei Auslandsbeziehungen/Geschäften zwischen Mutter-/Tochterge-

sellschaften ist zu beachten, dass die Transfer- beziehungsweise Ver-

rechnungspreise angemessen sind. Ansonsten könnten hier Gewinnver-

schiebungen unterstellt werden.

Beispiel: Muttergesellschaft M, ansässig in Frankreich, produziert Wa-

ren und vertreibt diese über Tochtergesellschaft T in Deutschland. M 

berechnet T für die gelieferten Waren lediglich 50 Prozent des ansonsten 

üblichen Verkaufspreises. T verkauft diese dann in Deutschland zum üb-

lichen Preis.

Beispiel: Muttergesellschaft M im Ausland möchte die Gewinne der Toch-

tergesellschaft T in Deutschland für sich verbuchen. Entweder schließt 

M einen Gewinnabführungsvertrag, der T verpflichtet, die Gewinne an 

die ausländische M abzuführen, oder die Gewinnzuführung erfolgt über 

Dividenden.

Zudem sollten die Vertriebswege bei Auslandsgeschäften geprüft wer-

den, da zum Beispiel durch die Zwischenschaltung von Onlineplatt-

formen Länder beliefert werden könnten, in welchen ansonsten höhere 

Verkaufspreise erzielt werden oder eventuell andere Gesellschaften für 

den Vertrieb in diesen Länder vorgesehen sind.

Beispiel: Tochtergesellschaft T vertreibt die Waren der Muttergesell-

schaft M ausschließlich in Deutschland und erzielt hierbei üblicherweise 

einen Verkaufspreis von 100. M hingegen erzielt mit dem Vertrieb in Fran-

kreich einen Verkaufspreis von 110. Die Onlineplattform A bezieht nun 

Waren von T und verkauft diese unter anderem in Frankreich zu einem 

Verkaufspreis von 105. Durch Zwischenschaltung von A wird T somit in-

direkt in dem Vertriebsland von M tätig und unterbietet hierbei deren 

Preise.

  Kauft ein Unternehmen Produkte aus dem Ausland, so sind Liefe-

rungen innerhalb der EU steuerfrei; der deutsche Käufer muss die Um-
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Tel: 02154 / 92 63

kanzlei@hanspach-bieber.de

www.hanspach-bieber.de

zum Thema „Auslandsgeschäfte“  
von Marco Gerstinger, Steuerberater
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Europäische Märkte bleiben wichtig in unsicheren Zeiten
IHK veröffentlicht Außenwirtschaftsbarometer 2016

Vor dem Hintergrund geopolitischer Krisen und der Wachstums-

schwäche Chinas sowie anderer Schwellenländer hat sich die Export-

kraft der Wirtschaft am Mittleren Niederrhein leicht abgeschwächt. 

Aufgrund der weltweit unsicheren Rahmenbedingungen rechnen 

die Unternehmen lediglich mit einem geringfügigen Wachstum ihres 

Auslandsabsatzes. Das sind wesentliche Ergebnisse des Außenwirt-

schaftsbarometers 2016 der Industrie- und Handelskammer (IHK) 

Mittlerer Niederrhein. In diesem jährlich erscheinenden Stimmungsbe-

richt fasst die IHK alle Daten und Fakten rund um die Entwicklung und 

Zielrichtung der Auslandsaktivitäten der regionalen Wirtschaft zusam-

men und gibt Hinweise, wo sich welche Chancen bieten. 

	 Einer der größten Unsicherheitsfaktoren ist derzeit der beschlossene 

Austritt Großbritanniens aus der Europäischen Union. Die niederrhei-

nischen Exporteure mit Geschäftsbeziehungen in das Vereinigte König-

reich erwarten, dass sich ein vollzogener Brexit auf den Außenhandel mit 

Großbritannien in der Summe spürbar auswirken wird. „Die Unternehmen 

rechnen allerdings nicht damit, dass ein Austritt Großbritanniens aus der 

EU hierzulande Arbeitsplätze kosten wird“, sagt IHK-Hauptgeschäftsfüh-

rer Jürgen Steinmetz. „Das ist eine gute Nachricht.“

	 Die Exportintensität und Außenhandelsquote der Unternehmen am 

Mittleren Niederrhein liegt weiterhin deutlich über dem Landes- und 

Bundesdurchschnitt. „Die europäischen Märkte sind für diesen Erfolg 

von entscheidender Bedeutung, wie das Absatzmarkt-Ranking unseres 

Außenwirtschaftsbarometers belegt“, so Steinmetz. Unter den TOP-20 

Absatzmärkten rangieren nur zwei nichteuropäische Länder: China und 

die USA. Dieses Ranking verdeutlicht zudem eindrucksvoll, wie groß die 

Bedeutung des europäischen Binnenmarktes für die Unternehmen am 

Niederrhein ist.

	 Der mit Abstand bedeutendste ausländische Absatzmarkt sind die 

Niederlande. Auch zukünftig wird das Nachbarland eine wichtige Rolle 

spielen, wie das Außenwirtschaftsbarometer belegt. „Zudem sind nach 

Einschätzung der hiesigen Exporteure vor allem China und die USA, 

aber auch bislang 

s c h w i e r i g e r e 

Märkte wie der 

Iran und Russland 

wichtige Zukunfts-

märkte“, erläutert 

Steinmetz. 

	 Das Außenwirt-

schaftsbarometer 

zeigt auch, dass 

aufgrund der fragi-

len geopolitischen 

Lage die Unter-

nehmen zuletzt 

restriktiver bei 

den Planungen ihrer 

A u s l a n d s i n v e s t- ments waren. Allerdings hat sich zu Jahres-

beginn 2016 die Lage wieder verbessert. Die Betriebe möchten ihre Inve-

stitionen im Ausland zumindest moderat erhöhen. Bedeutendste Region 

für Auslandsinvestitionen der hiesigen Wirtschaft bleibt die Eurozone. 

	 Steinmetz: „Die Unternehmen tätigen Auslandsinvestitionen vor allem 

zum Aufbau von Vertrieb und Kundendienst. Größere Investitionen wie 

die kostenintensive Errichtung oder Erweiterung von Produktionsanla-

gen im Ausland stehen derzeit wegen gestiegener Risiken wie Terror, 

Krieg und der Wachstumsschwäche Chinas hinten an.“  

	 Das „Außenwirtschaftsbarometer Mittlerer Niederrhein 2016“ steht 

im Internet als PDF-Datei zum Download bereit unter: www.mittlerer-

niederrhein.ihk.de/6497. Ansprechpartner bei der IHK zum Außenwirt-

schaftsbarometer sind: Stefan Enders (Geschäftsbereich International, 

Tel. 02131 9268-562, E-Mail: enders@neuss.ihk.de) und Gregor Werkle 

(Geschäftsbereich Wirtschaftspolitik, Tel. 02151 635-353, E-Mail: werkle@

krefeld.ihk.de). 
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Neue Aufgaben annehmen, sich neuen Herausforderungen stellen, sich 

in ein völlig neues Metier einarbeiten – Gudrun Klinke stand schon ein 

paarmal im Leben vor einem beruflichen Neuanfang und vor der Frage: 

„Kann ich das, trau ich mir das zu?“ Sie hat diese Frage nach gründlicher 

Überlegung immer mit einem klaren „Ja“ beantwortet – und ihre jewei-

lige Tätigkeit erfolgreich ausgeübt.

	 Die gebürtige Ost-Westfälin hat an der Fachhochschule Münster ihren 

Abschluss zur Diplom-Betriebswirtin gemacht. Da ihre Familie im Textil-

metier tätig war, lag es auch für sie nahe, eine Stelle in der Modebranche 

anzustreben: Gudrun Klinke wurde Abteilungsleiterin und Einkäuferin bei 

Peek & Cloppenburg. „Es war eine tolle Zeit, ein sehr interessanter Job, 

bei dem ich viel reisen durfte und in verschiedenen Häusern gearbeitet 

habe“, erinnert sich die 57-Jährige. Die nächste Station war Breuninger 

in Stuttgart. Dieser Wechsel hatte private Gründe: „Mein Mann hatte eine 

Stelle in Stuttgart angenommen. Wir 

hatten uns 1979 in unserer ersten 

Studienwoche kennen gelernt und 

wollten natürlich durch unsere Berufe 

nicht getrennt sein.“ 1988 und 1992 

wurden die beiden Töchter geboren, 

und so gab Gudrun Klinke ihre Karrie-

re zunächst auf zugunsten der jungen 

Familie. „Das war für mich ganz selbst-

verständlich, und ich habe die Zeit sehr 

genossen. Ich habe mich im Umfeld der 

Kinder sozial engagiert, Kindertheater 

gespielt und mit dafür gesorgt, dass 

ein Schülercafé gegründet wurde, 

weil es bis dahin kein entsprechendes 

Angebot gab“, erzählt sie.

	 Bis 2002 hat Familie Klinke in Stutt-

gart gelebt. Dann zog die die Familie 

nach Willich, weil Franz-Eberhard Klinke ein Jobangebot in Düsseldorf 

angenommen hatte. Gudrun Klinke stieg ins Immobiliengeschäft ein: 

„Ein Makler in Düsseldorf bot mir diese Chance, und so wurde ich für 

ihn in der Region tätig. Es war ein anderes Metier als Mode – aber ich 

habe mich schnell dafür begeistert.“ Inzwischen entwickelte sich das 

Thema „Photovoltaik“ zu einem interessanten Geschäftsgebiet, und 

Franz-Eberhard Klinke gründete gemeinsam mit einem Partner 2009 die 

Spot Energy West GmbH im Willicher Gründerzentrum im Gewerbepark 

Stahlwerk Becker. Da blieb es nicht aus, dass sich auch Gudrun Klinke 

immer mehr mit der Thematik befasste: „Das Bewusstsein, auch kleinere, 

private Objekte mit einer PV-Anlage auszustatten, wurde größer, zumal 

die finanziellen Anreize durch den Gesetzgeber dazu kamen. Natürlich 

habe auch ich mich immer mehr mit der Thematik beschäftigt. Außerdem 

haben mein Mann und ich immer gut und gerne zusammengearbeitet.“ 

Gudrun Klinke begann, als „freie Mitarbeiterin“ das Unternehmen zu un-

terstützen, und nach der Trennung ihres Mannes von seinem Geschäfts-

Jede Herausforderung mit ganzer Kraft angenommen

Gudrun Klinke

partner stieg sie ganz mit ein: „Das war ja nun wirklich Neuland für mich, 

mit einem viel stärkeren technischen Hintergrund. Deshalb war für mich 

völlig klar, dass ich zunächst einige Qualifizierungen und Zertifizie-

rungen erwerben musste, bevor ich voll und ganz dabei sein konnte.“

	 Im Nachhinein sieht sie diese berufliche Entwicklung für sich als 

segensreich an. Denn nach dem plötzlichen Tod ihres Mannes vor zwei-

einhalb Jahren war sie in der Lage, die Spot Energy West GmbH weiter-

zuführen. „Es gab ja laufende Projekte und neue Aufträge, die konnte 

ich doch nicht einfach ignorieren. Die hätte ich zumindest abwickeln 

müssen, auch wenn ich mich dazu entschlossen hätte, die Firma nicht 

weiterzuführen. Also habe ich von Fall zu Fall entschieden und schließ-

lich gesagt: Ich traue mir das zu.“ Brancheninterne Kontakte und Berater 

standen ihr zur Seite, und Gudrun Klinke absolvierte weitere Schulungen, 

um noch sattelfester zu werden. „Generell sind die Zeiten für Photovolta-

ik nicht einfacher geworden, weil sich die gesetz-

lichen Anwendungsrichtlinien geändert haben. 

Ich bleibe aber gerne am Ball, weil ich das Thema 

Erneuerbare Energien spannend und vor allem 

den Umweltgedanken wichtig finde, der damit ver-

bunden ist, auch für die Zukunft unserer Kinder. 

Da versuche ich gerne, Überzeugungsarbeit zu 

leisten.“ Unterstützung und Austausch erfährt 

Gudrun Klinke auch durch das Energiezentrum 

Willich, das ebenfalls im Gründerzentrum behei-

matet ist, und mit dem sie seit Jahren eng zu-

sammenarbeitet.

	   Für private Auszeiten blieb Gudrun 

Klinke in den vergangenen zweieinhalb Jahren 

wenig Gelegenheit, die Fortführung der Sport 

Energy West GmbH hat viel Kraft und Zeit bean-

sprucht. Nun hat sie sich aber fest vorgenom-

men, zumindest einem großen Hobby wieder 

mehr Aufmerksamkeit zu schenken: Italien. Gemeinsam mit ihrem Mann 

fuhr sie früher oft dorthin, und beide waren Mitglied im Alfa-Club, sind 

zu Mitgliedertreffen gereist und haben Gleichgesinnte besucht. „Dazu 

stand mir in letzter Zeit nicht so der Sinn, aber diese Kontakte fehlen mir, 

das muss ich wieder stärker aufleben lassen“, sagt die Unternehmerin, 

die selbst auch einen Alfa Romeo Spider von 1980 fährt. Passend dazu 

besucht sie auch wieder einen Italienisch-Konversationskurs. Darüber 

hinaus liebt sie die Spaziergänge mit ihrer Hovawart-Hündin, die Gar-

tenarbeit und das Zusammensein mit ihren Töchtern: „Auch wenn die 

eine in Frankfurt und die andere in Gießen lebt – wir haben ein enges 

Verhältnis zueinander, und der regelmäßige Austausch miteinander ist 

mir ganz wichtig.“ Gudrun Klinke ist jemand, der Entscheidungen wohl 

überlegt trifft und sich dann mit ganzer Kraft hinter diese stellt: „Ich bin 

kein ängstlicher Mensch. Ich suche immer nach Lösungen. Ein ‚Das geht 

nicht‘ lasse ich ungern gelten. Dazu liebe ich es zu sehr, neue Herausfor-

derungen anzupacken.“

Foto: Privat

Mit Küchenhaus und Kräutergarten: Stadt baute ein Dorf für Flüchtlinge

Willicher Unternehmen Megavillage entwickelt in Europa einmalige und patentierte Häuser

Als Ingo Brust erstmals darüber nachdachte, Leichtbauhäuser zu 

bauen, um Menschen in Not schnell und effizient unterzubringen und 

vor Umwelteinflüssen wie extremer Kälte, Hitze oder Niederschlägen 

zu schützen, hatte er die Opfer von Naturkatastrophen und Kriegen 

auf der ganzen Welt im Blick. Dass sein erstes Projekt ausgerechnet 

in Willich, quasi „vor der Haustür“ seiner gerade gegründeten Firma 

MegaVillage AG verwirklicht wurde, hat er einem glücklichen Zufall zu 

verdanken.

	 Dem Umstand nämlich, dass Bürgermeister Josef Heyes und Kämme-

rer Willy Kerbusch Ende vergangenen Jahres eine Informationsbroschü-

re von MegaVillage in die Hände fiel und sofort Kontakt zu Ingo Brust 

aufnahmen; MegaVillage war damals noch eine Projektgesellschaft, 

bis auf ein „Musterhaus“ noch kein Haus produziert. Danach ging im 

Dezember 2015 alles ganz schnell: Innerhalb eines Monates stand die 

Produktion. Bereits im Mai 2016 zogen die ersten Bewohner ins Flücht-

lingsdorf auf dem ehemaligen Sportplatz der britischen Streitkräfte an 

der Moltkestraße ein. Entstanden sind elf Wohngruppen (MiniVillages) 

in U-Form mit je sechs bis sieben 24 Quadratmeter großen Häusern, 

in denen bis zu vier Personen Platz haben. Die Häuser verfügen über 

mindestens zwei moderne Iso-Fenster, Elektro-Heizung, komplette 

Elektroinstallation und haben dazu eine extrem gute Wärmedämmung. 

Jede Wohngruppe hat im Zentrum einen 54 Quadratmeter großen Auf-

enthaltsraum und ein 35 Quadratmeter großes Küchenhaus, in denen 

die Bewohner ihre Mahlzeiten selbst zu bereiten. Außerdem gibt es einen 

Multifunktionsraum, Waschräume und Duschen, Container für Wasch-

maschinen, einen Kinderspielplatz und ein großes Beet, wo die Bewoh-

ner Gemüse und Kräuter angepflanzt haben. Im Eingangsbereich stehen 

außerdem Container für die Verwaltung der Siedlung, den Wachdienst 

und Sozialarbeiter.

	 „Dieses Flüchtlingsdorf passt ins Gesamtkonzept der Stadt Willich. Die 

Bewohner können nach Ethnien getrennt leben, haben viel Privatsphäre. 

Aber sie tragen auch mit Verantwortung, sind für die Reinigung selbst 

zuständig und können mit unseren Regeln vertraut gemacht werden. 

Wer hier gut klarkommt, der wird für die spätere Unterbringung in festen 

Wohnung vorgesehen“, sagt Kämmerer Kerbusch. Auch sei die Stadt 

mit dieser Lösung im Kostenrahmen geblieben: „Die Anlage ist auf fünf 

Jahre angelegt. Der Betrieb kostet weniger als viele andere Lösungen. 

Die Kosten werden vom Bundeszuschuss gedeckt.“

	 Drei Jahre hat MegaVillage-Gründer Ingo Brust an der Entwicklung 

seiner Häuser gearbeitet. Nicht nur gesetzliche Bauvorschriften galt es 

umzusetzen – auch die Kalkulation musste in Blick auf UNHCR Notfall-

einsätze immer wieder auf den Prüfstand: „Das einfachste Hausmodell 

beginnt schon mit einen Listenpreis von nur 3000 Euro – das ist zwar 

teurer als eine Zelt-Unterkunft, die hat aber nur eine Haltbarkeitsdauer 

von drei Jahren. MegaVillage-Häuser halten ewig und können immer 

wieder verwendet und neu aufgebaut werden.“ Auch die Handhabung 

sei schnell und einfach. Brust: „Keine Kräne, kein schweres Werkzeug! 

Zwei Leitern, zwei Akkuschrauber und drei Leute bauen ein Modul-Haus 

in einem Tag auf.“

	 Inzwischen ist nicht nur das UN-Flüchtlingshilfswerk auf die Contai-

ner-Häuser aus Willich aufmerksam geworden – auch andere Kommunen 

prüfen, ob ein MegaVillage-Dorf für „ihre“ Flüchtlinge die Lösung bieten 

kann. Außerdem zeigen Ferienhaus-Parks und Zeitarbeitsunternehmen 

in den Niederlanden Interesse, und selbst Einzelhändler fragen an, weil 

sie einen Umbau oder eine Erweiterung planen. Ingo Brust: „Das war 

zwar nicht meine ursprüngliche Geschäftsidee, aber natürlich machbar. 

Zumal es die Häuser modular in allen RAL-Farben gibt.“

	 Willy Kerbusch: „Die Atmosphäre des Dorfes strahlt Frieden, Freund-

lichkeit und Zufriedenheit aus. Trotzdem kann es nur die erste Un-

terbringung sein. Gerade Familien, die längerfristig bleiben, müssen 

perspektivisch in normalen Wohnungen untergebracht werden. Genau 

dies setzt die Stadt Willich jetzt mit den geplanten neuen Häusern in den 

Ortsteilen Schiefbahn und Neersen um.“

Willy Kerbusch und Ingo Brust im Flücht-
lingsdorf an der Moltkestraße. Fotos: WIR
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der Neersener Künstlergilde nun als echter 

Hingucker auf dem Marktplatz. Der Kontakt 

zwischen dem Citymanagement der Wirt-

schaftsförderung und der Künstlergilde 

besteht seit nunmehr drei Jahren und kam 

über eine Mitwirkung bei der Veranstaltung 

„Kunst im Kern“ zustande.

Flüchtlings-Atelier im ehemaligen Schlecker-Laden
Wie man kreativ mit einem Leerstand in der City umgehen kann, zeigt 

das Kunstprojekt im ehemaligen Ladenlokal von Schlecker an der 

Bahnstraße 14 in Willich. Unter der Federführung der Willicher Künst-

lerin Beate Krempe und der City-Managerin Christel Holter sowie mit 

Unterstützung des Arbeitskreises Fremde in der Stadt Willich sowie des 

Gebäudeeigentümers Dr. Marc-Thilo Sagner entstand hier das Kunst-

projekt „Was Willich sagen – was Willich fragen“. In dem Temporären 

Atelier können Flüchtlinge malen und ihre Bilder zeigen. Schirmherr ist 

der CDU-Bundestagsabgeordnete Uwe Schummer. Das Projekt sollte 

nicht nur die Möglichkeit zur gemeinsamen künstlerischen Arbeit bieten, 

das Atelier wollte auch ein Ort der Begegnung für einen Austausch 

aller Interessierten sein. 

Inzwischen ging aus dem 

Projekt die Künstlergrup-

pe „Art together“ hervor, 

die sogar anlässlich des 

NRW-Tages zum 70. Ge-

burtstag des Bundeslandes 

rund 60 Werke im Landtag 

ausgestellt hat. Aktuell ar-

beiten im Atelier 13 Künst-

ler, sieben Deutsche und 

sechs Flüchtlinge. Für vier 

weitere Künstler sind noch 

Plätze frei. Citymanagerin 

Christel Holter: „Dienstag-

nachmittags gibt’s immer 

das offene Atelier - jeder Interessierte ist herzlich eingeladen vorbei 

zu schauen.“ 

Damit das Atelier weiter bestehen kann, benötigt das Projekt finanzielle 

gefeiert. In dem Familienbetrieb hat er 1991 

seine Ausbildung bei Senior-Chef Ludwig Greis 

(rechts) angefangen, die er drei Jahre später 

als Jahrgangsbester mit der Note 1 beendete. 

Inzwischen ist er Backstubenleiter. Zu den 

Gratulanten gehörten auch Claudia, Johanna 

und Thomas Greis.

Wajos – Die Genussmanufaktur jetzt auch in der Willicher City
Leckeres und Außergewöhnliches für ins Glas und auf den Teller gibt 

es in der WAJOS Genussmanufaktur. Nach fünf Jahren erfolgreicher 

Tätigkeit im Rheinparkcenter Neuss sowie mit ihrem Online-Shop haben 

die Willicher Brüder Stefan (Foto links) und Lutz Schönenborn nun auch 

an der Bahnstraße 10 im Herzen der Willicher City ein Geschäft mit dem 

bewährten Wajos-Angebot eröffnet. Dazu gehören unter anderem Essige 

und Öle, Senf-Variationen, Dips und Pestos, Brände, Liköre und Whis-

keys, Pasta und Risotto, Sugo und Salze sowie andere Feinkost- und 

Geschenkartikel. Nahezu alle Produkte, die übrigens zu gut 90 Prozent 

von der Wajos GmbH selbst an der Mosel hergestellt werden, können im 

Laden probiert werden, wobei das Team vom Wajos Depot Willich die Dips 

und Pestos täglich frisch zubereitet und auch Rezeptideen verrät. 

Komplettiert wird das Angebot mit einem umfangreichen Wein-Sorti-

ment, darunter natürlich Produkte vom Weingut Walter J. Oster, dem 

Namensgeber der Wajos-Filialen, aber auch anderen internationalen 

Winzern. Als besondere Geschenkidee können Flaschen individuell mit 

Namen, Firmenlogos oder Glückwünschen graviert und wunschgemäß 

aus dem Wajos-Sortiment befüllt werden. Stefan Schönenborn bietet 

zudem Verköstigungen speziell für Firmen an und plant im Willicher 

Geschäft Genussabende, Weinproben und Whiskey-Tastings. Über ent-

sprechende Ankündigungen kann man sich auf der Wajos Depot Willich 

Facebook-Seite informieren. www.genussmanufaktur24.de

Leerstand durch Kunst verschönert	
Seit kurzem sucht die städtische Grundstücksgesellschaft neue Nutzer 

für zwei Ladenlokale im Objekt Markt 1 in Alt-Willich. Bis zu einer Neu-

vermietung präsentiert sich das Objekt dank tatkräftiger Unterstützung 

Mein Fest: Spielen und Staunen in Schiefbahn 
Mehr als 20 Vereine aus dem gesamten Willicher Stadtgebiet waren 

dabei, allein für die Kinder gab es 45 Aktionen, und auch die erwachse-

nen Besucher staunten, was die Schiefbahner Werbegemeinschaft beim 

„Mein Fest“ wieder auf 

die Beine gestellt hatte. 

Aus Anlass der 50-jäh-

rigen Partnerschaft 

mit der französischen 

Stadt Linselles sowie 

des 25-jährigen Jubi-

läums der Patenschaft 

Willich-Zogoree gab 

es die 

„Straße der Freundschaft“. Die 

Geschäfte hatten am Nachmit-

tag geöffnet, was die Besucher 

zahlreich in Anspruch nahmen. 

Dank zahlreicher Unterstützer 

und Sponsoren gab es Attrak-

tionen wie den Borussen-

Fantruck mit Maskottchen 

Jünter, ein Fußball-Rodeo, 

Carrerabahn und Kinderka-

russell, Pirateninsel und Wirbelbox. Für die musikalische Unterhaltung 

sorgten „Frauenpower“, Mister Piano mit seinem fahrenden Klavier, die 

Walking Band „Combo Combo“ sowie ein Kindermusical, aufgeführt von 

Schülern der Hubertusschule. Außerdem spielte die Willicher Band „The 

Situation“. Zur Unterhaltung der Besucher waren auch die Stelzenläufer 

„Ringelschlingel“ und Giovanni Gassenhauer mit mobiler Comedy un-

terwegs. Abgerundet wurde das Programm durch kulinarische Angebote 

für jeden Geschmack und Hunger, unter anderem vom Kaiserhof, vom 

Fischrestaurant Lepsy’s und vom Burger-Brater.

Silbernes Betriebsjubiläum in der Bäckerei Greis

Thomas Oosterlaar (zweiter von rechts) hat in der Bäckerei und Kon-

ditorei Greis am Willicher Marktplatz sein Silbernes Betriebsjubiläum 

Unterstützung. Firmen, 

die sich ab Dezember 

an den Kosten für die 

monatliche Miete betei-

ligen möchten, können 

sich mit Beate Krempe 

in Verbindung setzen: 

kunst@beate-krempe.

de. Es besteht auch die 

Möglichkeit, Spenden-

quittungen auszustellen. 

City Live
Impressionen

TERMINE

Samstag, 8. Oktober 2016
Willich Live!  

Samstag, 29. Oktober 2016
Stunden der Entspannung – Wellnessabend 

im Freizeitbad De Bütt, 20 Uhr

Sonntag, 30. Oktober 2016
„Herbstzauber“ in Willich mit verkaufs-

offenem Sonntag von 12 bis 17 Uhr 

Sonntag, 6. November 2016
„Herbstfest“ in Schiefbahn mit Kirmes 

(5. bis 7.9.16) und verkaufsoffenem Sonntag 
von 13 bis 18 Uhr

Samstag, 26. + Sonntag, 27. November 2016
Apres-Ski-Party und Weihnachtsmarkt 
in Anrath mit verkaufsoffenem Sonntag 

von 13 bis 18 h

Freitag, 2. bis Sonntag, 4. Dezember 2016
Willicher Weihnachtstreff 

mit Winterkino auf dem Markt 

Samstag, 10. + Sonntag, 11. Dezember 2016
Neersener Weihnachtsmarkt mit verkaufs-

offenem Sonntag von 12 bis 17 Uhr

Foto: WIR

Foto: WIR

Foto: Privat

Foto: B. Krempe

Foto: B. Krempe

Foto: Privat

Foto: Privat

Foto: B. Krempe
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Genießertour durch alle Ortsteile
Das City-Managament veranstaltete eine 

„Genießertour“ unter dem Motto „Willich erfahren – offline genießen“. 

Die Teilnahme konnte man gewinnen, wenn man sich einen originellen 

Spruch zum Thema „Heimat shoppen“ ausdachte. 

Die Tour, die von Stadtarchivar Udo Holzenthal mit mancher Anekdote 

aus der Stadthistorie unterhaltsam ergänzt wurde, begann in der Vi-

nothek von Manuel Hesker 

mit einem Cocktailsekt und 

Häppchen von Q-Linaria. 

Dann ging es im Brings-

Kleinbus zu Blumen Ito 

(„Hier blüht Ihnen was“) und 

zu Haushalts- und Eisenwa-

ren Gartz: „Hier kriegen Sie 

Ihr Fett weg“ in Neersen. 

Nächster Halt war Anrath: 

Juwelier Stevens erläuterte 

bei einem Glas Sekt die 

Hintergründe zum Anrather 

Engel, und in der Anrather Bücherecke gab es eine 

humorvolle Kurzgeschichte. In Willich war die Bäckerei & Konditorei 

Greis die nächste Station: Hier wurden Pralinen gefüllt und verziert. 

Danach war Werner Zenz im XXS-Einrichtungshaus Gastgeber: Er hielt 

für jeden einen „Ampelmännchen-Anhänger“ bereit. Schließlich ging es 

zurück nach Schiefbahn zur Modenschau bei Höppner Moden. 

City Fest in Willich: Beach-Party mit Ampelmännchen
14 Willicher Einzelhändler und die Stadtwerke Willich hatten sich zum 

City Fest zusammengeschlossen und mit Unterstützung der Firma „Am-

pelmann Berlin“ und der Stadt Willich (Citymanagement, Christel Holter 

und Ursula Preuß) die Aktion „Grünes Licht für Heimat Shopper“ ins 

Leben gerufen. Dazu verteilten zwei Ampelmännchen – natürlich rot 

und grün – in der Willicher Innenstadt Präsente. Die Idee stammte von 

Werner Zenz vom Einrichtungshaus XXS. Bis zum 31. Dezember wird ein 

Regal mit Ampelmann-Produkten von Geschäft zu Geschäft wandern. 

Die Händler wollen die originellen Berliner Produkte aber nicht verkaufen, 

Heimat shoppen: Werbe-Video in Schiefbahn gedreht
„Handel belebt!“ Wie, das zeigt ein kurzer Videoclip, den die 

IHK Mittlerer Niederrhein zur Aktion „Heimat shoppen“ in Schiefbahn 

hat produzieren lassen. Motto: „Heimat shoppen bietet viele Erlebnisse. 

Lassen Sie sich auf eine Reise in den Handel vor Ort ein.“ Sehr witzig 

gemacht und ganz schön überzeugend, wie wir finden. https://www.

youtube.com/watch?feature=youtu.be&v=OD3fb6ewAiI&app=desktop

Aktion in Schiefbahn: Modenschau im Mondschein

Als Beitrag zur Aktion „Heimat shoppen“ lud die Schiefbahner Werbe-

gemeinschaft von 18 bis 22 Uhr zum zweiten „Moonlight shopping“ ein. 

Vorsitzender Rainer Höppner freute sich über die große Besucherzahl 

des Abends und bedankte sich in seiner Begrüßung bei allen Akteuren. 

Die Einzelhändler an der Hoch- und Hubertusstraße hatten bis zum 

Schluss ihre Geschäfte geöffnet. Gemütliche Lounge-Möbel, die zum 

Verweilen einluden, säumten die Hochstraße. Zur Unterhaltung trugen 

bei René Albert mit seiner Feuershow sowie Caroline Keufen, die als 

Riesen-Köchin Mathilda aus luftiger Höhe auf die Besucher ein Auge 

hatte. In ihren Schauen präsentierten die Fachgeschäfte Tendenza, 

Höppner und Contessa aktuelle Damenmode und Dessous. Gewinn-

spiele, Musik, Informationen und Genuss-Stände mit kulinarischen 

Köstlichkeiten rundeten den Abend ab. Das Citymanagement hat über 

das Thema Heimat shoppen informiert und kleine Präsente verteilt. 

Zudem wurde der beliebte Heimat-Shopper-Superman wieder für ein Fo-

toshooting aufgebaut. City-Managerin Christel Holter: „Der Einzelhandel 

ist nach wie vor ein wichtiger Frequenzbringer und sorgt damit für Leben 

im Ortszentrum.“ 

Agieren gemeinam für die 

Aktion „Heimat shoppen“ in 

allen vier Stadtteilen: Bür-

germeister Josef Heyes, 

Ursula Preuss und Christel 

Holter vom City-Manage-

ment und die vier Vertreter 

des Handels Thomas Gartz 

(Neersen), Thomas Helten 

(Anrath), Rainer Höppner 

(Schiefbahn) und Chri-

stoph Smits (Willich).

Heimat shoppen                                               aktuell

© Fotostudio Patricia Schmitz

Foto: plu/Pressestelle

um damit Gewinn zu 

erwirtschaften: Der 

komplette Ver-

kaufserlös wird dem 

Kinderschutzbund ge-

spendet. Ein Flyer in-

formiert darüber, wann 

das Regal wo steht. 

Citymanagerin Christel 

Holter: „Mit der Aktion 

wollen die Willicher 

Händler darauf hinwei-

sen, dass sie sich nicht 

nur als Versorger der 

Bevölkerung mit Gütern 

verstehen, sondern 

sich eben auch vielsei-

tig engagieren. Sei es 

durch Veranstaltungen 

wie das CityFest, Benefiz-Aktionen oder durch Sponsoring von Vereinen, 

Schulen oder Kindergärten.“ Passend dazu backte das Café Kaisereck 

Ampelmännchen-Plätzchen.

Die Willicher City feierte ihr „Heimat shoppen“-Wochenende unter dem 

Motto Beach-Party. Tonnen Sand lagen auf dem Kaiserplatz, wo ein 

Beachvolleyball-Turnier ausgetragen wurde. Auch auf dem Marktplatz 

vor der Kirche sorgte ein aufgeschütteter „Strand“ mit Liegestühlen 

für das passende Flair. Live-Musik ab Freitagabend, Unterhaltung mit DJ 

Mölle, Verkaufs- und Infostände von Firmen und Vereinen, verkaufsof-

fener Sonntag, Bierpavillons und Imbissangebote – die Besucher konnten 

ein abwechslungsreiches Programm erleben, und viele kamen auch im 

entsprechenden Beach-Look. Passend zum Motto hatten einige Ein-

z e l h ä n d l e r 

ihre Geschäfte 

b e z i e h u n g s-

weise die Be-

reiche davor 

dekoriert, wie 

zum Beispiel 

Optik Niek an 

der Peterstra-

ße. Die Besu-

cher kamen 

zahlreich und 

genossen bei 

s c h ö n s t e m 

Sp ät so mm er-

wetter die 

Angebote den 

Trubel.

© Fotostudio Patricia Schmitz

© Fotostudio Patricia Schmitz

Foto: C. Holter

Foto: C. Holter

Heimat shoppen aktuell                                           
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in einer sehr modernen und transparenten Fahrradgarage. Klimamanager 

Marcel Gellißen: „Damit will die Stadt für das Fahrradfahren innerhalb 

Willichs werben – und auch die Bürgerinnen und Bürger animieren.“ Übri-

gens werden die verhältnismäßig teuren Akkus der Räder diebstahlsicher 

im Innern des Rathauses aufbewahrt und nur bei Einsatz „montiert“. Auf 

unserem Bild freuen sich bei der Einweihung (von links) Klimamanager 

Marcel Gellißen, Stadtwerkechef Albert Lopez, Technische Beigeordnete 

Martina Stall und Charly Hübner vom Geschäftsbereich Stadtplanung.

 Yonex-Europa-Geschäftsführer Kei Yanagi: 
Aus London nach Münchheide	
Bislang war er für seine Firma im Londoner Yonex-House an der Wood 

Lane und damit unweit von Notting Hill tätig, seit Juni hat er sein Büro 

an der Hanns-Martin-Schleyer-Straße in Müncheide und machte vor 

kurzem seinen Antrittsbesuch bei Willichs Bürgermeister Josef Heyes 

auf Schloss Neersen: Yonex-Europa-Geschäftsführer Kei Yanagi kam in 

Begleitung seines Kollegen Masashi Kawamura (Sales Manager Ost-Eur-

opa), um Möglichkeiten des künftigen Zusammenwirkens zu besprechen. 

	 Yonex beschäftigt sich hauptsächlich mit Entwicklung, Produktion 

und Verkauf von Sportartikeln im Bereich Tennis, Badminton und Golf; 

man rüstet unter anderem den deutschen Tennisstar Angelique Kerber 

aus. Das große, weltweit tätige und dennoch familiengeführte Unterneh-

men hat neben den japanischen weitere Niederlassungen unter anderem 

in London, USA, Canada, Taiwan und China – und eben für Europa das 

Headquarter in Willich-Münchheide, wo man seit mehr als 25 Jahren mit 

einer kleinen, aber hocheffizienten Mannschaft von derzeit 18 Mitarbei-

tern beheimatet ist. 

	 Bürgermeister Heyes hatte „Yanagi-san“ bereits 2006 bei einer 

Messe in München kennengelernt. Er führte die beiden vom historischen 

Gemäuer beeindruckten Manager durchs Schloss: Yanagi erinnerte sich 

beim Blick auf ein im kleinen Sitzungssaal hängendes Bild der verstor-

benen Willicher Ehrenbürgermeisterin lebhaft an einen seinerzeitigen 

Kontakt mit Käthe Franke im Rahmen der Ansiedlung: „Eine sympa-

thische, engagierte Frau.“ Weiter zeigte sich Yanagi sehr an der Zusam-

menarbeit mit dem in Willich aktiven Japan-Club interessiert, war auch 

von den Chancen angetan, die sich durch den breiten internationalen 

Branchenmix in den Willicher Gewerbegebieten ergäben: Hier gebe es 

sicherlich in der Zukunft Möglichkeiten für einen produktiven Informa-

tionsaustausch und vielleicht auch Perspektiven für Zusammenarbeit. 

In der zentral gelegenen und gut angebundenen Stadt Willich fühle man 

sich „willkommen und gut aufgehoben“, zumal man bei Bürgermeister 

und der Willicher Wirtschaftsförderung mit Wünschen oder Anregungen 

jederzeit auf offene Ohren 

stoße. Abschließend trug 

sich Yanagi, einem in 

Willich sehr gepflegten 

Brauch folgend, noch mit 

persönlichen Worten ins 

Gästebuch der Stadt ein.

Bild: Eintrag ins Gästebuch: 

Kei Yanagi (Mitte), einge-

rahmt von Bürgermeister 

Josef Heyes und Masashi 

Kawamura. 

 Open-Air-Esszimmer auf historischem Boden 
Ob hier früher gewohnt wurde, geschlafen oder aber der Turm der Verteidi-

gung diente, ist nicht belegt – ganz sicher wird künftig aber hier gegessen: 

Das Team des „Ristorante Castello da Chiara“ hat einen etwas abgele-

genen Turm-Rest im Vorwerk des Schlosses Neersen jetzt aufgehübscht 

und bietet dort künftig für kleinere Gruppen bis sechs Personen ein rundes 

open-air-Separee für eine gemütliche und ungestörte Essensrunde an. 

Salvatore Berini und sein Compagnon Massimo Buono (von links) hatten 

die entsprechende Anregung, die übrigens auf die Technische Beigeord-

nete Martina Stall zurückgeht, schon länger umsetzen wollen; jetzt kam 

man nach den entsprechenden Vorarbeiten im „Untergrund“ – der Boden 

musste angeglichen werden – zur Umsetzung. Der Turmrest am Vorwerk 

war übrigens dereinst bei Ausgrabungen entdeckt und freigelegt worden, 

und Stadtarchivar Udo Holzenthal erläutert, dass er definitiv „als Teil der 

ursprünglichen Burgbefestigung aus dem 12. Jahrhundert“ stammt. Histo-

 Spenden-Übergabe: 1000 Euro für Willicher Kinder
Edith Gribs (Inhaberin Halle 22 Fitness & Gesundheit) und Bernd Hitsch-

ler (Leiter Geschäftsbereich Schule Sport Kultur Stadt Willich) konnten 

jetzt den Erlös des ersten gemeinsamen „Gesundheitsforums“ als 

Spenden übergeben. Je 500 Euro erhielten Christian Mario Sagner und 

Thomas Malomo für den Kinderschutzbund/Ortsverein Willich sowie 

Anja Schröter für die Integrativen Gruppen des TV Schiefbahn. Die 

Halle 22 und die Stadt Willich hatten im Rahmen des Kulturprogramms 

in diesem Jahr erstmals ein neues Thema gemeinsam bearbeitet – Sport 

und Gesundheit. Durch Vermittlung der Halle 22 war am 8. April der 

Sportwissenschaftler Andreas Bredenkamp zu einem Vortrag gekom-

men – für die Veranstaltung hatte die Stadt die Jakob-Frantzen-Halle 

gestellt, der Eintrittspreis wurde an Willicher Organisationen gespendet.

Auf dem Bild von links Anja Schröter (TV Schiefbahn), Olaf Starck (Stadt 

Willich; Sportbereich), Bernd Hitschler (Leiter Geschäftsbereich Schule, 

Sport, Kultur), Edith Gribs (Inhaberin Halle 22), Thomas Malomo und Chri-

stian Mario Sagner (Kinderschutzbund Willich) sowie Thomas Mathes, 

Studioleiter Halle 22.

 Auszubildende und Praktikanten bei der Stadt Willich begrüßt
Neue Kräfte bei der Stadt: Anfang August wurden die neuen Auszubil-

denden und Praktikanten bei der Stadt Willich begrüßt, nachdem man 

am Tag davor bei besserem Wetter als Teambuilding-Maßnahme einen 

gemeinsamen Ausflug gemacht und unter anderem die „De Bütt“ 

besucht hatte. Für die 25 jungen Damen und Herren standen dann 

eine Begrüßung durch die Technische Beigeordnete Martina Stall, eine 

Schlossführung (Foto) sowie diverse Kurzvorträge an: unter anderem zu 

Arbeitssicherheit, Personalrat, Gewerkschaften und zum Verlauf der 

Ausbildung. Zur Truppe gehören unter anderem Erzieherinnen, Absol-

venten des Freiwilligen Ökologischen Jahrs, Gärtner/in, Absolventen 

der Praxisintegrierten Erzieherausbildung, Stadtinspektorenanwärter, 

Tischler, Verwaltungsfachangestellte und Vorpraktikantinnen.

 Transparente Garage am Technischen Rathaus eingeweiht
Es hat schon was von schickem Showroom: Seit kurzem stehen zwei 

Dienst-E-Bikes in einer modernen, transparenten „Garage“ am Tech-

nischen Rathaus in Neersen. Im Haushalt 2016 waren für Nachhaltig-

keitsprojekte 30.000 Euro eingestellt worden, und als eines der Projekte 

war die Anschaffung von Dienst-E-Bikes für städtische Mitarbeiter geplant. 

Zwei E-Bikes wurden nun angeschafft, die ab sofort allen Mitarbeitern zur 

Verfügung stehen. Die Stadtwerke Willich unterstützen die Bemühungen 

der Stadt auf Co
2
-Reduzierung schon seit Jahren und haben ein E-Bike 

gesponsert. Die Fahrräder stehen nun also vor dem Technischen Rathaus 

 Foto: plu/Pressestelle
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 Stadtwerke begrüßen neue Azubis	
Am 1. August begannen fünf junge Menschen ihre Ausbildung bei den 

Stadtwerken Willich. In den kommenden drei bis dreieinhalb Jahren 

durchlaufen sie ihre Ausbildung zum Kaufmann beziehungsweise zur 

Kauffrau für Büromanagement und Elektroniker für Betriebstechnik 

sowie Anlagenmechaniker für Rohrsystemtechnik. 

	 Seit 1979 bilden die Stadtwerke aus; rund 95 Prozent der letzten 

Ausbildungsjahrgänge haben im Anschluss an die Ausbildung langfri-

stig bei den Stadtwerken eine Arbeitsstelle gefunden. „Als kommunales 

Unternehmen übernehmen wir Verantwortung für die Region und wün-

schen Ihnen viel Erfolg, aber auch viel Spaß bei uns im Unternehmen.“ 

Mit diesen Worten empfing Geschäftsführer Albert Lopez den neuen 

Ausbildungsjahrgang. Selina Sögütcük, Viviane Schmitz und Tobias 

Robl durchlaufen in drei Jahren eine Ausbildung zur Kauffrau bezie-

hungsweise Kaufmann für Büromanagement. Jannick Zabel hat sich für 

eine Ausbildung zum Elektroniker für Betriebstechnik entschieden und 

King Sulaimon Abiodun wird Anlagenmechaniker für Rohrsystemtechnik. 

Die Berufseinsteiger erwartet eine breit gefächerte Ausbildung mit viel 

Entwicklungspotential. Zunächst durchliefen die Azubis in der ersten 

Phase alle Abteilungen, um einen Gesamtüberblick über das komplette 

Unternehmen zu bekommen. Anschließend begann die tiefergehende 

Ausbildung nach einem festgelegten Plan.

Gut beschirmt durch ihre Ausbildung: Jannick Zabel, Tobias Robl, Viviane 

Schmitz, Selina Sögütcük und King Sulaimon Abiodun (von links). 

 Neu: Ausbildungsbörse beim Berufsinfotag 
Der nächste Berufsinformations- und Hochschultag findet am Mittwoch, 21. 

rischer Grund also – und ein Grund mehr, das gute Stück nicht weiter links 

liegen zu lassen. Genauer gesagt hinten links am Vorwerk: Ein Gang führt 

ins romantisch anmutende Open-Air-Esszimmer.

 2. Willicher Praxistage Geothermie
Das Energiezentrum Willich und seine Partnerunternehmen veranstal-

ten in Kooperation mit der EnergieAgentur NRW am Donnerstag und 

Freitag, 29. Und 30. September, die 2. Willicher Praxistage Geothermie 

im Energiezentrum Willich im Gründerzentrum an der Gießerallee 19 im 

Gewerbepark Stahlwerk Becker. 

	 Am ersten Tag sind Vertreter der Unteren Wasserbehörden sowie die 

Klimamanager der Städte und Gemeinden eingeladen. Neben Einblicken in 

die Bohrpraxis erhalten die Teilnehmer eine Demonstration im PE-Schwei-

ßen und machen eine Übung zur Baustellenüberwachung. Außerdem gibt 

es Vorträge zu den Themen Stockwerksbau, PE-Schweißen, nachträgliche 

Qualitätskontrolle und Einführung in die Modellierung. 

	 Der zweite Praxistag richtet sich an Planer, Architekten, Heizungs-

bauer sowie an Bauherren und an alle, die sich für Erneuerbare Energien 

im eigenen Haus interessieren. Am Vormittag werden verschiedene Geo-

thermie-Bohrverfahren demonstriert: Spülbohrung, Sonic Drilling sowie 

Schrägbohrung mit der Erdrakete. Am Nachmittag gibt es Vorträge zu den 

Themen „Geothermie im Gebäudebestand“, „Kombination von Geother-

mie, Photovoltaik und Speichertechnik“ und Fördermöglichkeiten. 

	 Am Abend laden die Veranstalter zum dritten Mal zur „Langen Nacht 

der Wärmepumpen“ ein mit Live Musik von Sunny Side Up. Tagsüber ist 

außerdem der E3/DC Road-Show-Bus am EZ:W zu Gast und informiert über 

glichkeiten der Stromspeichertechnik.

September, statt, wieder in den Räumen der 

Robert-Schuman-Europaschule. Wie immer 

werden Unternehmen ihre Branche und 

Berufe vorstellen, den Schülern ab der Jahr-

gangsstufe 8 Einblicke in ihre Berufsbilder 

geben und eventuell sogar die Möglichkeit 

zu Praktikums- oder Ausbildungsplätzen er-

öffnen. In diesem Zusammenhang neu ist die 

Praktikums- und Ausbildungsplatzbörse: 

Schüler können ihre Bewerbungen abgeben; eine Infobroschüre gibt einen 

Überblick über das Angebot auf dem Berufsinformationstag. Koordinator der 

Veranstaltung ist Mike Bierwas von der Wirtschaftsförderung, Telefon 02156 

- 949-386.

 „1. Willicher E-Mobilitätstag“: von E-Auto bis EBike 

Um den kompletten Bereich der Elektro-Mobilität ging es beim „1. Willicher 

E-Mobilitätstag“ der Stadt Willich: Neben E-Autos waren unter anderem auch 

„Gerimobile“, Liegeräder, Bikes und Roller am Info-Start – alles elektrisch. 

Es gab Informationen über die Handhabung der E-Auto-Ladesäule auf dem 

Parkplatz vor dem Technischen Rathaus, über Fördermöglichkeiten von 

E-Autos am Stand der Stadtwerke Willich, kostenlose Mitfahrgelegenheit in 

einem E-Auto der Stadt Willich oder der Stadtwerke Willich und die Möglichkeit 

zu Probefahrten. Durchgehend wurden Gewinnspiele angeboten, außerdem 

spezielle Kinderaktionen wie „Solarautos bauen“ und ein Bobbycar-Par-

cours. Für musikalische Untermalung war ebenfalls gesorgt, ebenso wurden 

Interviews mit den Ausstellern geboten. Mit von der Partie waren Tölke + 

Fischer (Audi/VW), Coenen (KIA), Frenzen (Gerimobile), Zlatnikov (unter 

anderem Elektroroller), Lindenau (Sungleiter E-Solarmobil), Schumacher (E-

Liegerad), Hausmann (E-Bikes), Nansco (E-Bikes), Marc Grübel (verschiedene 

Fahrzeuge Citroen, Renault, Nissan, Monotracer-Motorrad), Autozentrum P&A 

Preckel (Nissan Leaf + ein E-NV200), die Tesla-Freunde mit drei Fahrzeugen, 

die Stadtwerke Willich (zwei Autos, ein Roller) sowie die Stadt Willich selbst 

mit einem E-Smart und zwei Fahrzeugen der Gemeinschaftsbetriebe Willich. 

Ansprechpartner bei der Stadt Willich ist Charly Hübner. 

www.stadt-willich.de

 Projekt „Global Nachhaltige Kommune in NRW“
-Steuerungsgruppe berät im ersten Treffen über 
Stärken und Schwächen	  
Am 1. September fand die erste Sitzung der Steuerungsgruppe im Rahmen 

des Projekts „Global Nachhaltige Kommune in NRW“ im Technischen 

Rathaus der Stadt Willich statt. Die 30 Personen aus Wissenschaft, Zivilge-

sellschaft, Verwaltung und Politik setzten strategische Akzente für die poli-

tischen Gremien zu Themen und Zielen für die Nachhaltigkeitsstrategie in. 

An der Sitzung nahmen auch Bürgermeister Josef Heyes und die Technische 

Beigeordnete Martina Stall teil.

	 Diese betonte in ihrem Grußwort, dass die Stadt Willich bereits gute Er-

fahrungen mit nachhaltigen Projekten gemacht habe: „Die Stadt Willich hat 

es geschafft, zwei Mal nach dem European Energy Award in Gold zertifiziert 

zu werden. Nun wollten wir den nächsten Schritt gehen und etwas Neues 

ausprobieren. Deshalb haben sich Politik und Verwaltung gleichermaßen für 

die Teilnahme am Projekt ‚Global Nachhaltige Kommune in NRW‘ ausgespro-

chen.“ „Bei unserem ersten Zusammenkommen haben wir uns über mögliche 

GoBD-konforme 
Berichte  (ab 2017 Pfl icht)

unTill ® –   Die individuelle 
Kassenlösung für Gastronomie 
und Handel.

[ALLROUNDPROFI]
■  Restaurants
■  Cafés
■  Einzelhandel
■  Frisöre
■  Kosmeti kstudios...

MS POS GmbH I Willich I Telefon 02154 81254-10 I www.mspos.net     I Telefon 02154 81254-10Telefon 02154 81254-10Telefon 02154 81254-10Telefon 02154 81254-10Telefon 02154 81254-10Telefon 02154 81254-10Telefon 02154 81254-10Telefon 02154 81254-10Telefon 02154 81254-10Telefon 02154 81254-10
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Namen & NachrichtenNAMEN & NACHRICHTEN Namen & NachrichtenNAMEN & NACHRICHTEN
Die Gruppe hatte eine Vielzahl von unterschiedlichen Terminen in ganz 

Nordrhein-Westfalen auf dem Plan, und im nächsten Jahr soll ein Besuch 

einer deutschen Gruppe in Israel zum gleichen Thema folgen: Man will 

gemeinsam erreichen, die gesellschaftliche Realität in Israel und der 

Bundesrepublik Deutschland reflektiert und miteinander verglichen 

werden kann. Zur Delegation gehörten die vier Bürgermeister Adham 

Jamal (aus Akko), Mordechay Ytshki (Ramla), Ofri Sayada (Shlomi) 

und Shmuel Greenberg (Beit Shemesh), die Genraldirektoren Tal Toren 

(Firma Sderot) und David Turjeman (Shlomi) sowie Hadar Eliyahu und 

ihre Kollegin Shiri Steinhardt Sela von der ULAI.

Unser Bild: Bürgermeister Josef Heyes begrüßte die fröhliche Delegation 

aus Israel auf Schloss Neersen. 

 Netzwerk für Unternehmen am Niederrhein gegründet 
Fast 60 Prozent der Unternehmen gaben an, sich bereits mit dem Thema In-

dustrie 4.0 zu befassen. 13 Prozent haben bereits entsprechende Projekte in 

ihren Betrieben umgesetzt, und knapp 39 Prozent sind noch mit der Beschaf-

fung von Informationen zum Thema Industrie 4.0 beschäftigt: Das sind einige 

Ergebnisse einer Umfrage der IHK Mittlerer Niederrhein gemeinsam mit 

den Wirtschaftsförderungsgesellschaften in Krefeld und dem Rhein-Kreis 

Neuss unter 300 Unternehmen in der Region.  

	 Die Umfrage zeigte allerdings auch, dass die Unternehmer noch eine 

Reihe von Hemmnissen für eine forcierte Digitalisierung sehen. Für 31 

Prozent sind Fragen rund um IT-Sicherheit und Know-how-Schutz noch nicht 

ausreichend geklärt. 40 Prozent der Betriebe ist der wirtschaftliche Nutzen 

von Industrie-4.0-Elementen derzeit noch nicht klar ersichtlich. Zudem bekla-

gen 24 Prozent der Unternehmer, dass es keinen Erfahrungsaustausch über 

Best-Practice-Beispiele aus der betrieblichen Praxis gibt. 17 Prozent der Be-

fragten geben an, dass ihnen für die Umsetzung von Industrie 4.0-Konzepten 

qualifizierte Fachkräfte fehlten. 

	 Die sich aus der Digitalisierung ergebenden Chancen und Potenziale zu 

nutzen, gelingt den Unternehmen oft nicht aus eigener Kraft. Die Betriebe 

müssen herausfinden, wie Wirtschaft 4.0 in ihrem Unternehmen funktionie-

ren kann. Schließlich wünschen sich 47 Prozent der Unternehmen den Aufbau 

einer regionalen Plattform und 37 Prozent einen überregionalen Erfah-

rungsaustausch.  Im Anschluss diskutierten die Initiatoren mit 40 Vertretern 

von Unternehmen am Niederrhein die Ergebnisse der Umfrage und reagierten 

auf den Bedarf der Betriebe nach Austausch mit der Gründung des „Digitalen 

Hub Niederrhein“. Weitere Informationen gibt es bei Elke Hohmann unter Tel. 

02131 9268571 , E-Mail: hohmann@neuss.ihk.de 

shops und Vernetzungsveranstaltungen. Die Landesarbeitsgemeinschaft 

Agenda 21 NRW e.V. (LAG 21 NRW) setzt das Projekt „Global Nachhaltige 

Kommune in NRW“ in Kooperation mit der Servicestelle Kommunen in der 

Einen Welt (SKEW) von ENGAGEMENT GLOBAL im Auftrag des Bundesmini-

steriums für wirtschaftliche Zusammenarbeit und Entwicklung (BMZ) um.

 Delegation aus Israel zu Gast auf Schloss Neersen
Eine Delegation aus Israel konnte Bürgermeister Josef Heyes als Gäste 

auf Schloss Neersen auf Vermittlung der Deutschen Beamtenbund-Ju-

gend (dbb-jugend nrw) begrüßen: Die Internationale Jugendarbeit steht 

ganz oben auf der Agenda der Beamtenbund-Jugend. Der gewerkschaft-

liche Jugenddachverband sieht seine Aufgaben unter anderem darin, 

„verbindende und gemeinschaftliche Elemente zwischen Nationen und 

Menschen zu unterstützen und zu verstärken“, so dbb-Geschäftsstellen-

leiter Markus Klügel beim Eintreffen der gutgelaunten Gruppe. Seit den 

siebziger Jahren gibt es daher regelmäßig internationale Austausch-

maßnahmen mit Jugendlichen und Fachkräften. Schwerpunkte liegen 

dieses Austauschs und der partnerschaftlichen Kontakte liegen in der 

Ukraine, Russland, Taiwan sowie in China – und eben in Israel: Der inten-

sive Kontakt nach Israel besteht bereits seit 1976. Im jährlichen Wechsel 

ist eine israelische Delegation zu Besuch in Nordrhein-Westfalen respek-

tive eine Delegation der dbb jugend nrw zu Gast in Israel. Der israelische 

ist die „ULAI“ (Union of Local Authorities in Israel), eine Art Israelischer 

Städte- und Gemeindebund. Sinn und Zweck des Delegationsbesuchs 

sind neben dem Beitrag zur Völkerverständigung, zum kulturellen sowie 

gesellschaftlichen Austausch und zur transnationalen Zusammenarbeit 

auch die Begegnungen sowie natürlich auch der fachlich/inhaltliche 

Austausch: „Diskussionen und Dialoge über verschiedene Aspekte von 

Jugendarbeit im jeweiligen Land sind für beide Seiten gleichermaßen 

erkenntnisreich und gewinnbringend“, so Klügel. 

	 In diesem Jahr waren vier Vize-Bürgermeister, zwei Direktoren sowie 

zwei Vertreter des israelischen Partnerverbandes zu Gast. Das diesjäh-

rige Leitthema lautete „Antisemitismus und Fremdenfeindlichkeit“. 

Stärken, Schwächen, Chancen und Risiken im Kontext einer Nachhaltigen Ent-

wicklung ausgetauscht“, sagt Charly Hübner, Koordinator des Projektes in der 

Stadtverwaltung. Neben Stärken wie der stabilen sozialen Situation und dem 

großen ehrenamtlichen Engagement waren auch Herausforderungen wie die 

intensive PKW-Nutzung und die Gleichstellung der Geschlechter ein Thema. 

Im Bereich globale Verantwortung gibt es erste gute Ansätze, zum Beispiel 

über die Beteiligung an der Fairtrade-Town-Kampagne. Gleichzeitig „können 

wir unsere Erfahrungen noch weiter ausbauen, zum Beispiel im Bereich nach-

haltiger Beschaffung“, so Martina Stall.

	 Den Entwurf einer Stärken-Schwächen-Chancen-Risiken-Analyse hatte 

die LAG 21 NRW gemeinsam mit dem Kernteam der Stadtverwaltung erar-

beitet. Grundlage waren unter anderem quantitative Daten und bestehende 

Konzepte in verschiedenen Bereichen einer Nachhaltigen Entwicklung im 

Kontext der globalen 2030-Agenda (zum Beispiel Bildung, gesellschaftliche 

Teilhabe und Gender, Klima und Energie). Die Steuerungsgruppe tagt insge-

samt vier Mal im Verlauf des Projekts bis dessen Abschluss im Herbst 2017. 

15 Modellkommunen erarbeiten bis Herbst 2017 ihre Strategien im Kontext der 

2030-Agenda für nachhaltige Entwicklung und der Globalen Nachhaltigkeits-

ziele (SDGs) und berücksichtigen dabei die nationale Nachhaltigkeitsstrategie 

sowie die NRW-Nachhaltigkeitsstrategie.

	 Das Projekt berät und begleitet die Kommunen in Einzelberatungen, Work-

 Foto: LWS

 Foto: Stadt Willich
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Plakate, Luftballons, Plätzchen: Zwei Tage lang standen die Städte 

und Gemeinden in Krefeld, Mönchengladbach, dem Rhein-Kreis Neu-

ss und dem Kreis Viersen im Zeichen der Aktion „Heimat shoppen“. 

Zur traditionellen Diskussionsrunde hatten die Industrie- und Han-

delskammer (IHK) Mittlerer Niederrhein und die Handelsverbände 

Mönchengladbach und Krefeld-Kempen-Viersen in diesem Jahr in die 

Galeria Kaufhof nach Mönchengladbach eingeladen.

	 Dort diskutierten Jürgen Steinmetz (IHK-Hauptgeschäftsführer), 

Rainer Höppner (Vorsitzender des IHK-Einzelhandelsausschusses), 

Eduard Felzen (Geschäftsführender Gesellschafter Saturn Techno-

Markt Electro-Handelsgesellschaft mbH) und Steffen Siewert (Filial-

leiter Galeria Kaufhof GmbH) mit Karl-Uwe Bütof (Abteilungsleiter im 

NRW-Wirtschaftsministerium). Bütof vertrat Wirtschaftsminister Garrelt 

Duin, der für Ministerpräsidentin Hannelore Kraft einen Termin wahr-

nehmen musste.

	 „Die Aktion ‚Heimat shoppen‘ zeigt, dass es ganz viel Schwung in 

unseren Kommunen gibt“, erklärte Steinmetz. „Sie ist nicht aus einer 

Drucksituation heraus entstanden, sondern aus der Überzeugung, dass 

der stationäre Einzelhandel eine Menge zu bieten hat.“ Dass im Handel 

viel Schwung und Bewegung ist, bestätigte Bütof. „Aber es ist noch nicht 

genug“, betonte er. Angesichts der Herausforderungen der Digitalisie-

rung wachse zwar auch bei den Händlern das Bewusstsein, sich mit 

dem Thema auseinandersetzen zu müssen, aber „leider nicht in allen 

Kommunen“. Dieses Bewusstsein will das Wirtschaftsministerium unter 

anderem mit dem Projektaufruf „Digitalen und stationären Einzelhan-

del zusammendenken“ fördern. Dabei werden insbesondere Kooperati-

onsprojekte gesucht, die sowohl den Einzelhandel und die Kommunen, 

aber auch andere lokale Akteure miteinbeziehen – im städtischen und 

ländlichen Raum. „So entsteht ein Katalog an Best Practices aus NRW, 

der lokale Herausforderungen und viel wichtiger, mögliche Lösungen 

aufzeigt.“ 

	 Rainer Höppner plädierte dafür, dass sich die stationären Einzel-

händler mehr als bisher auf ihre Stärken besinnen und Eigeninitiative 

ergreifen müssen: „Für mich ist Persönlichkeit das große Schlagwort“, 

erklärte Höppner. „Wir müssen um unsere Kunden kämpfen und sie fra-

gen, was wir für sie tun können. Darüber hinaus müssen wir ihnen ein Er-

lebnis bieten, bei dem nicht immer der Kommerz im Vordergrund steht. 

Der Kunde muss sich bei uns wohlfühlen.“

	 Dass letztlich auch die Politik auf allen Ebenen ihren Teil zur Zu-

kunftsfähigkeit des Einzelhandels beitragen müsse, betonte Jürgen 

Steinmetz. „Wir sind viel in den Kommunen unterwegs, um auf Themen 

hinzuweisen, die die lokalen Einzelhändler belasten.“ Als Beispiel nann-

te er die Aspekte Parkgebühren und öffentlicher Personennahverkehr. 

Mit Blick auf die Landesregierung erinnerte der IHK-Hauptgeschäfts-

führer an das Stichwort „verkaufsoffene Sonntage“: „Die Unklarheiten 

müssen beseitigt werden. Die Händler benötigen Planungssicherheit.“

	 Am Ende des Austauschs blickte Bütof in die Zukunft: „Ich bin davon 

überzeugt, dass es auch in fünf Jahren keine Geisterstädte geben wird.“ 

Das Wachstum des Online-Handels wird laut Studien in den nächsten 

Jahren abnehmen, gar eine Sättigungsgrenze erreichen. „Für den sta-

tionären Handel kommt es nun darauf an, sich zusammenzuschließen, 

die Digitalisierung als Chance zu begreifen und dem Kunden den stati-

onären Einkauf mithilfe vieler Aktionen und Besinnung auf die Stärken 

wieder beziehungsweise weiterhin näherzubringen“, gab er den Händ-

lern mit auf den Weg.

	 Die zweitägige Aktion „Heimat shoppen“ wurde vor drei Jahren 

erstmalig von der IHK Mittlerer Niederrhein, den Handelsverbänden 

Mönchengladbach und Krefeld-Kempen-Viersen und den Werbege-

meinschaften organisiert. Ziel ist es, die Bedeutung des örtlichen Ein-

zelhandels für das städtische Leben herauszustellen. Die Sparkassen 

Krefeld, Mönchengladbach und Neuss sponsern die Aktion. Weitere 

Informationen gibt es im Internet. www.heimat-shoppen.de

5 Fragen an ...
Marcel Gellißen, Ladenlokalmanager  
der Stadt Willich

Alle Städte kennen das: Leer stehende Ladenlokale, drohende Ge-

schäftsaufgaben und Schwierigkeiten, adäquate Nachmieter zu finden 

sind Probleme, die nur schwer gelöst werden können. Die Stadt Willich 

hat jetzt das Team „Innenstädte“ um City-Managerin Christel Holter 

um Marcel Gellißen (37) erweitert, der sich künftig um das Ladenlokal-

Management kümmern wird.

WIR: Seit 2011 sind Sie in der Stadt Willich als Klimamanager tätig. 

Haben Sie diese Tätigkeit jetzt aufgegeben?

Marcel Gellißen: Nein. Bisher hatte ich eine volle Stelle als Klimamana-

ger, die durch die Klimaschutz-Initiative des Bundesumweltministeriums 

gefördert wurde. Rat und Verwaltung haben sich erfreulicherweise dafür 

entschieden, auch nach Ablauf der Förderung in den Klimaschutz in 

Willich zu investieren, so dass ich die Hälfte meiner Arbeitszeit weiterhin 

in dem Bereich tätig bin. Die andere Hälfte steht meiner neuen Aufgabe 

zur Verfügung.

WIR: Was wird Ihre erste Aufgabe als Ladenlokalmanager sein?

Marcel Gellißen: Als erstes werde ich alle Leerstände erfassen, also 

eine Bestandsaufnahme machen. Wir wollen eine Datenbank anlegen, 

die alle Angaben zu Lage, Größe und Ausstattung der Objekte sowie eine 

kartografische Darstellung enthält. Diese Informationen sollen dann auch 

in einem späteren Schritt auf der städtischen Internetseite zugänglich 

gemacht werden. Auch die Gewerbeobjekte, die in der Wirtschaftsförde-

rung verwaltet werden, sollen mit erfasst werden. Zurzeit wird an einem 

Katalog gearbeitet und überlegt, welche die wichtigsten Kriterien der leer 

stehenden Ladenlokale sind, was also erfasst werden muss. Dann werde 

ich durch die Innenstädte gehen und die Kartierung vorbereiten.

WIR: Das heißt, es geht um die Verwaltung der Leerstände?

Marcel Gellißen: Nicht nur. Ich möchte auch Ansprechpartner für die 

Geschäftsleute und Einzelhändler sein, und Hilfe und Beratung anbieten, 

um drohende Leestände zu vermeiden. Zum Bespiel bei Schwierigkeiten 

mit Vermietern.

WIR: Wird Ihr Engagement zukünftig die Makler ersetzen?

Marcel Gellißen: Auf gar keinen Fall! Ich werde keine Maklerfunktion 

ausüben. Ich freue mich über Kontakt und Austausch mit den Maklern 

und nehme deren Informationen gerne mit auf, so dass es zukünftig eine 

Stelle gibt, die für Interessenten alle Informationen bündelt.

WIR: Werden Sie auch zu den Werberingen Kontakt suchen?

Marcel Gellißen: Die Werberinge und ihre Vertreter werden wichtige Koo-

perationspartner für mich sein. Es bestehen ja bereits gute Verbindungen 

und ein vertrauensvolles Miteinander mit Christel Holter, aber auch ich 

werde mich dort vorstellen und viel vor Ort sein. Ich glaube, dass die 

Menschen in den Innenstadtndbereichen eine andere Wahrnehmung ihrer 

unmittelbaren Umgebung haben und ich von ihnen wertvolle Anregungen 

und Ideen bekommen kann.
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KU LT U R S P O N S O R I N G

Tauschten sich über die Situation des stationären Einzelhandels aus (v.l.): Jan Kaiser (Handelsverband Mönchengladbach), Rainer Höppner 
(Vorsitzender IHK-Einzelhandelsausschuss), Ralf Grewe (Stadtsparkasse Mönchengladbach), Karl-Uwe Bütof (NRW-Wirtschaftsministerium), 
Eduard Felzen (Saturn Techno-Markt Electro-Handelsgesellschaft mbH), Steffen Siewert (GALERIA Kaufhof GmbH), Jürgen Steinmetz (IHK-
Hauptgeschäftsführer), Markus Ottersbach (Handelsverband NRW Krefeld-Kempen-Viersen) und Christoph Kamper (Schuh Kamper). Foto: IHK

„Kunde muss sich bei uns wohlfühlen“
Traditionelle Diskussionsrunde zum Thema „Heimat shoppen“
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Kultur im Quartal
Künstlerin. Mit einem sehr 

aufgeräumten Bildaufbau und 

zuvor präzise ausgewählten 

Gegenständen, unterstützt 

Julia Gräb die leise und doch 

allumgebende Atmosphäre 

der Räumlichkeiten. Im Fokus 

steht hierbei vor allem das 

Spiel mit Licht und Schatten. 

Freitag, 25. November, 20 Uhr, Lesung, 
Oliver Steller, Motte Schloss Neersen 
„Können zwei Männer einen ganzen Abend lang Gedichte von Frauen vor-

tragen?“ Auf dieses Programm und die Tournee freut sich Oliver Steller 

ganz besonders! „Spiel der Sinne“ ist ein lyrisch-musikalischer Abend 

mit Else Lasker-Schüler, Hilde Domin, Mascha Kaléko, Marie-Luise Ka-

schnitz, Eva Strittmatter und Ingeborg Bachmann. Oliver Steller ver-

knüpft dabei die Gedichte mit den Biografien und lässt die Dichterinnen 

lebendig werden. Die bedeutende Dichterin Else Lasker-Schüler schrieb 

über sich selbst: „Ich bin in Theben (Ägypten) geboren, wenn ich auch in 

Elberfeld zur Welt kam. Ich ging elf Jahre zur Schule, wurde Robinson, 

lebte fünf Jahre im Morgenland, seitdem vegetiere ich.“ Hilde Domin, die 

sich nach ihrem Exil in der Dominikanischen Republik den Künstlernamen 

Domin gab, machte sich 1959 drei Jahre jünger, damit sie ihren ersten 

Gedichtband mit 49 und 

nicht mit 52 herausbrin-

gen konnte. Ingeborg 

Bachmanns schlechte 

Angewohnheit, im Bett 

zu rauchen, führte zu 

einem verhängnisvollen 

Wohnungsbrand. Ihre 

Tablettensucht und die 

Folgen des Brandes 

waren die Ursachen für 

ihren frühen Tod. Mascha 

Kaléko wollte, wie Tucholsky, Kästner und Ringelnatz, mit denen sie 

immer wieder verglichen wurde, keine feingeistige Literatur für Wenige 

schreiben, sondern eine zugängliche, unverkrampfte „Gebrauchspoe-

sie“. Vom Alltag, für den Alltag, keck, voller Ironie und mit viel Gefühl! 

Samstag, 3. Dezember, 20 Uhr, Kabarett, 
Matthias Brodowy, Motte Schloss Neersen
Nachdem der Mensch über Jahrmillionen den aufrechten Gang erlernte, 

hat er in wenigen Jahren den 

Rückschritt vollzogen. Stets über 

sein Smartphone gebeugt, irrt 

und wirrt er durch die Welt. Seine 

Apps sagen ihm, wo es langgeht. 

lichkeit keine Dübelmarke für Handwerker? Möchten Sie mehr erfahren, 

dann lassen Sie sich auf Ingo Oschmann ein und begeben Sie sich mit 

ihm auf eine emotionale Zeitreise. Erleben Sie einen besonders origi-

nellen Abend, den Sie so schnell nicht vergessen werden. Hand drauf! 

Freitag, 4. November, 20 Uhr, Kabarett, 
Ehnert & Ehnert, Motte Schloss Neersen
In ihrem ersten Programm „Küss langsam“ haben Jennifer und Michael 

Ehnert mehr als 250 Mal versucht, sich scheiden zu lassen – was 

bis heute nicht geklappt hat. Mit „Zweikampfhasen“ starten Ehnert 

vs. Ehnert nun die nächste Runde ihrer Beziehungsschlacht. Wohin 

man auch schaut: Überall nur noch 

Singles, One-Night-Stands und Le-

bensabschnittsgefährten. Hochzeiten 

kennen die meisten nur noch aus 

alten Sissi- Filmen. Nur Jennifer und 

Michael Ehnert hinken diesem Zeital-

ter individueller Freiheit gnadenlos 

hinterher: Denn sie sind nicht nur 

miteinander verheiratet, sondern bis 

zum heutigen Tag auch einfach nicht 

in der Lage, sich voneinander scheiden 

zu lassen. Obwohl sie nun wirklich alles 

tun, um den anderen fix und fertig zu 

machen... In ihrer monogamen, aber 

auch polybrutalen Beziehung sind Herr 

und Frau Ehnert das einzige überleben-

de Exemplar einer ausgestorbenen Spezies: Ein Ehepaar. Aneinander 

geschmiedet, gekettet, gefesselt, während seine Kumpels sich allabend-

lich ein neues Kuschelhäschen ins Bett holen und jede ihre Freundinnen 

mindestens drei spezialisierte Lebenspartner hat: Einen zum Reden, 

einen zum Reisen, einen zum Rammeln. Kein Wunder, dass die beiden 

altgedienten Ehekriegs-Veteranen von Kollegen und Nachbarn belächelt 

und von Freunden kopfschüttelnd bemitleidet werden: Als Ehepaar ist 

man einfach irgendwie „retro“, „old school“ oder in anderer Hinsicht 

psychisch beschädigt. Und so vergeht keine Minute, in der den beiden 

Ehnerts nicht heftige Zweifel kommen an der Sinnhaftigkeit ihrer unmo-

dernen Lebensform... 

Donnerstag, 17. November (bis 11. Dezember), Ausstellung, 
Julia Gräb, Motte Schloss Neersen
Begann es 2011 mit einer doch recht spontanen Idee, sich ein leer ste-

hendes Fabrikgebäude für fotografische Arbeiten zunutze zu machen, 

entwickelten sich die Bilder doch schnell zu einem über Jahre hinweg 

andauernden Zyklus. Es bedarf einer gewissen Beherztheit, Türen und 

Mauern zu überwinden, um die innere Schönheit dieser längst verges-

senen Häuser und Fabriken zum Vorschein bringen zu können. Die vor-

gefundenen Gegebenheiten möglichst authentisch widerzuspiegeln und 

zugleich die Seele der verlassenen Räume einzufangen, ist das Ziel der 

Samstag, 8. Oktober, 20 Uhr, Kabarett, 
Niko Formanek, Motte Schloss Neersen

Niko Formanek wurde vom lieben Gott mit 

einer besonders großen Portion Wiener 

Schmäh beschenkt. Erfahrungen aus 30 

Jahren monogamer Beziehung und 17 

Jahren Kindererziehung müssen in die Welt 

hinausgetragen werden. Und so gründete 

er im Jahr 2010 die erfolgreichste Comedy 

Mixed Show in Österreich und feiert seither 

mit dem „schmähstadl“ große Erfolge! In-

nerhalb weniger Monate machte er sich als 

einer der besten Comedy-Moderatoren im 

deutschsprachigen Raum einen Namen und 

erklomm als charmante Melange aus Kaba-

rettist und Comedian die Bühne. Mit seinem 

Solo-Programm „Ü-Ü40 Comedy — Zu ALT um JUNG zu sterben“ ist 

Niko Formanek nun auf Tour. Und das ist keine Show über Midlife-Crisis, 

Selbstmitleid oder Politik mit schleimiger Sozialkritik. Im Gegenteil. Der 

sympathische Wiener erzählt über die lustigste Epoche seines Lebens: 

die letzten Jahrzehnte im Kreise seiner Familie. Und – sehr zum Leidwe-

sen seiner Ehefrau und zur unverschämten Freude des Publikums - redet 

er schonungslos offen über die lächerlichen Peinlichkeiten des Alltags. 

Freitag, 21. Oktober, 20 Uhr, Kabarett, 
Ingo Oschmann, Motte Schloss Neersen
Sich und seinem Publikum treu geblieben, bietet Ingo Oschmann auch 

im Programm „Hand drauf!“ wieder Stand-Up-Comedy vom Feinsten, 

witzige und nicht verstaubte Zauberkunst, sowie Gespräche und Impro-

visationen mit dem Publikum – nicht 

verletzend, sondern super unterhalt-

sam! Abende mit Ingo sind unver-

wechselbar und trotzdem nie gleich. 

Dem emotionalen Unterhalter aus 

Bielefeld ist Bösartigkeit fremd, dafür 

ist ihm aber der Witz in den Nacken 

gelegt. Ingos Spezialität sind amü-

sante Geschichten aus dem Leben, 

die jeder liebt und kennt – witzig 

verpackt und pointiert. Hat Ihnen das 

Leben auch schon einmal Anekdoten 

beschert, wie zum Beispiel: Wenn dir 

jemand die Hand darauf gibt, morgen 

beim Umzug zu helfen, kannst Du zielsicher davon ausgehen: Du machst 

den Umzug alleine! Warum denkt jeder nur an sich und wundert sich 

dann, alleine zu sein? Wie hat sich Freundschaft verändert, und warum? 

Ist „Junger Mann zum Mitreisen gesucht“ wirklich eine Berufsalter-

native? Warum lügen wir, und das auch noch mehr als 200mal am Tag 

– obwohl wir selbst nicht belogen werden wollen? Warum ist Verbind-

Foto: Privat

Kultur im QuartalNähere Infos zu den Veranstaltungen, zu 

Preisen, Kartenverkauf und Reservierung beim 

Kulturteam Stadt Willich, Albert-Oetker-Straße 

98, 47877 Willich, 0 21 54 949 630/-132.

Foto: Privat

Ticket-Hotline: 02154 / 949-630

Wozu denken, wenn ein Algorithmus viel besser für mich entscheiden 

kann? Wozu Freiheit, wenn mir im virtuellen Dasein viel mehr Fenster 

offenstehen? Wozu Haltung, wenn Google doch viel mehr Ahnung hat als 

ich? Und eh er sichs versieht landet der Homo Appiens volldumpf zurück 

im Neo-Neolithikum und wenn dort alle Stricke reißen, bleibt ihm immer 

noch die Keule. 

Erfolgs-Bilanz: Zuschauer-Rekord 
bei den Festspielen Schloss Neersen
Es war eine Rekordspielzeit für die Festspiele Schloss Neersen, und das 

trotz nicht optimalen Wetters und starker Konkurrenz durch die Fuß-

ball-Europameisterschaft und die Olympischen Spiele. 23846 Karten 

wurden verkauft, erstmals seit 1999 über 23 000 - wobei die absoluten 

Zahlenvergleiche schon allein angesichts der unterschiedlichen Zahl 

der Aufführungen hinken: Aussagekräftiger und ehrlicher für den Erfolg 

einer Spielzeit oder einer Inszenierung sind die Auslastungszahlen. Und 

da hat sich die Feuerzangenbowle mit 494 Besuchern pro Vorstellung 

(500 Plätze vorhanden, Auslastung 98,75 Prozent) an die Spitze der 

Schlossfestspielgeschichte gesetzt – auf Platz zwei der ewigen Liste 

gefolgt von der ebenfalls diesjährigen Produktion „Ziemlich beste 

Freunde“ (469, => 93,75 Prozent). Die einzelnen Auslastungszahlen im 

Überblick:

• Freilichtbereich 83,12 Prozent

• Sonderveranstaltungen 99,51 Prozent

• Studiobühne 82,49 Prozent 

• Feuerzangenbowle 98,75 Prozent

• Ziemlich beste Freunde 93,76

• Kinderstück Kater knapp 77 Prozent

• Puppenbühne 100 Prozent

• Impro-Battle 85 Prozent

Intendant Jan Bodinus zeigt sich darüber natürlich hocherfreut, betonte 

dabei vor allem, dass es gelungen sei, auch viele junge Leute ins Theater 

zu holen - auf und vor die Bühne. Diesen Weg werde man konsequent 

weitergehen. Und man habe es, so Bodinus, bei allen heiteren Inhalten 

auf der Bühne auch geschafft, ernste und schwere Themen zu besetzen - 

und auch diese Veranstaltungen waren sehr, sehr gut besucht.

Intendant vorzeitig verlängert
Die nächste Spielzeit ist schon terminiert: 18. Juni 

bis 20. August 2017. Was dann von wem und mit wem 

gegeben wird, davon hat Intendant Bodinus schon 

recht konkrete Vorstellungen - die er aber verständ-

licherweise noch keinem verrät. Ende September wird 

es hierzu weitere Infos geben. Fest steht allerdings 

schon jetzt, dass der Erfolgsintendant den Festspie-

len erhalten bleibt: Wie Vorsitzende Sabine Mroch 

verriet, hat der Festspielverein den Vertrag von 

Bodinus, der 2014 bis 2017 abgeschlossen worden 

war, vorzeitig verlängert: Er bleibt mindestens bis 2020.

Foto: Privat

Foto: Privat

Foto: Privat

Foto: Privat

Foto: Privat
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Andrea Ritter
Leiterin der
Wirtschaftsförderung
949-296
Andrea.Ritter@stadt-willich.de

Ihre Ansprechpartner bei der Stadt Willich sind:

Josef Heyes
Bürgermeister
949-164
Josef.Heyes@stadt-willich.de

Martina Stall
Technische
Beigeordnete
949-276
Martina.Stall@stadt-willich.de

Christian Hehnen
Gewerbegebiete 
und Neuansiedlung
949-281
Christian.Hehnen@stadt-willich.de

Ursula Preuss
Innenstadt
949-295
Ursula.Preuss@stadt-willich.de

Michael Pluschke
Pressesprecher der Stadt Willich
949-165
Michael.Pluschke@stadt-willich.de

Christel Holter
Innenstadt, City-Managerin
949-337
Christel.Holter@stadt-willich.de

WIR ist DIE Plattform für Willicher Unternehmer

... oder direkt beim WIR-Magazin:

Birgit Fliege
Redaktion B-text
60 57 02
birgit.fliege@b-text.de

Thomas Luckau
LWS Werbung GmbH
02131 / 60 57 57
wir-magazin@lws-werbung.de

Mike Bierwas
Gewerbegebiete
949-386
Mike.Bierwas@stadt-willich.de

Die GSG Willich bietet diese beiden ansprechenden, modernisierten 

Ladenlokale in Top-Lage direkt im Zentrum von Willich (Markt 1) an. 

Die Ladenlokale (ca. 35 bzw. 55 qm + Flur / Sanitärraum 14 qm + Keller-

raum) können zusammen angemietet werden. Die Sanitärräume werden 

gemeinsam genutzt. Das Objekt wurde vollständig saniert, Boden und 

Wände werden nach Wunsch gestaltet. Vor dem Ladenlokal gibt es 

eine Fläche für Warenpräsentationen oder auch Außengastronomie,  

Parkplätze befinden sich in unmittelbarer Nähe. Die Umgebung ist sehr 

belebt, in direkter Nähe liegen diverse Restaurants, Bars und Cafés sowie 

weitere Einkaufsmöglichkeiten. Bevorzugte Nutzungen: Einzelhandel 

oder „schlichte“ gastronomische Nutzung, z..B. Baguetterie, Bistro.

Kontaktdaten bei Interesse: Citymanagerin Christel Holter, Tel. 02154- 

949337, Mobil 0172-20 11 827, eMail christel.holter@stadt-willich.de

IMMOBILIENLaden in Top-Lage / Verwaltungs- und Lagergebäude 

Die ThyssenKrupp Edelstahl-Service-Center GmbH bietet ihr ehema-

liges Verwaltungs-/Lagergebäude Hans-Böckler-Str. 30-32, Willich-

Münchheide 2 an. 

Durch die unmittelbare Lage an der Anschlussstelle Münchheide A44 

besteht beste Verkehrsanbindung. Grundstücksgröße: 6.403 qm. Das 

Gebäude ist Baujahr 1989 und hat eine Nutzfläche von ca. 1.709 qm, 

davon Büro EG: ca. 559 qm, Büro 1. OG ca. 557 qm und Lagerhalle ca. 

593 qm. Das Objekt ist kurzfristig verfügbar, der Kaufpreis beträgt  

1.260.000,- Euro zzgl. Ust. (provisionsfrei).

Kontaktdaten bei Interesse: 

Elmar Drescher, thyssenkrupp Business Services GmbH, thyssenkrupp 

Allee 1, 45143 Essen, Tel.: 0201-844 56 2557, Fax: 0201-844 56 2331, 

E-Mail: elmar.drescher@thyssenkrupp.com

Objekt Markt 1

Marcel Gellißen
Ladenlokal-Management
949-257
Marcel.Gellissen@stadt-willich.de

Objekt Hans-Böckler-Strr. 30-32
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