Basiswissen
AufBenhandel

Global Sourcing: Von der
Kontaktaufnahme bis zur Verzollung

*@ Springer Gabler



Basiswissen AulRenhandel



Heinz Werner

Basiswissen
Aullenhandel

Global Sourcing: Von der
Kontaktaufnahme bis zur Verzollung

@ Springer Gabler



Heinz Werner
Wollbach
Deutschland

ISBN 978-3-658-05948-4 ISBN 978-3-658-05949-1 (eBook)
DOI 10.1007/978-3-658-05949-1

Die Deutsche Nationalbibliothek verzeichnet diese Publikation in der Deutschen Nationalbiblio-
grafie; detaillierte bibliografische Daten sind im Internet tiber http://dnb.d-nb.de abrufbar.

Springer Gabler

© Springer Fachmedien Wiesbaden 2014

Das Werk einschlieBlich aller seiner Teile ist urheberrechtlich geschiitzt. Jede Verwertung, die
nicht ausdriicklich vom Urheberrechtsgesetz zugelassen ist, bedarf der vorherigen Zustimmung
des Verlags. Das gilt insbesondere fiir Vervielfiltigungen, Bearbeitungen, Ubersetzungen, Mikro-
verfilmungen und die Einspeicherung und Verarbeitung in elektronischen Systemen.

Die Wiedergabe von Gebrauchsnamen, Handelsnamen, Warenbezeichnungen usw. in diesem
Werk berechtigt auch ohne besondere Kennzeichnung nicht zu der Annahme, dass solche Namen
im Sinne der Warenzeichen- und Markenschutz-Gesetzgebung als frei zu betrachten wéren und
daher von jedermann benutzt werden diirften.

Gedruckt auf sdurefreiem und chlorfrei gebleichtem Papier

Springer Gabler ist eine Marke von Springer DE. Springer DE ist Teil der Fachverlagsgruppe
Springer Science+Business Media
www.springer-gabler.de



Es ist nicht genug zu wissen,
man muss auch anwenden,

es ist nicht genug zu wollen,
man muss auch tun.

(Johann Wolfgang von Goethe)



Vorwort

Warum wird dieses Kompaktbuch geschrieben? Sicher nicht, um den vielen kom-
petenten und oft sehr umfangreichen Veroffentlichungen tiber AuBBenhandel — wa-
rum Auflenhandel, Theorie des Auflenhandels, Auflenhandelstechniken etc. — noch
eine weitere hinzuzufiigen. Es wére auch iiberfliissig, die vielen existierenden aka-
demisch-theoretischen oder mehr praxisorientierten Abhandlungen zu vermehren.

Nein, der Grund liegt darin, dass mich viele Studenten und Dozenten nach ar-
rangierten Gastvorlesungen im In- und Ausland angesprochen und mir vorgeschla-
gen haben, den Inhalt meiner Vortrdge und die geschilderten iiberaus praxisorien-
tierten Themen zusammenzufassen und zu ver6ffentlichen. Ich beabsichtige nicht,
angesprochene Vorgehensweisen und Sachgebiete in allen Einzelheiten und allen
moglichen Variationen zu beschreiben oder au3enhandelstechnische Abldufe und
historische Hintergriinde detailliert zu schildern.

Dieses Buch ist vor allem fiir Neueinsteiger und auflenhandelsinteressierte
Studenten gedacht, die sofort praktisch verwertbares Basiswissen erwerben
mochten. Besonders denke ich dabei an Mitarbeiter und Importsachbearbeiter von
Start-ups und speziell von Klein- und Mittelunternehmen (KMUs), die ihre wirt-
schaftlichen Aktivitéten iiber Binnengrenzen hinweg ausdehnen mochten oder ihr
Beschaffungswesen internationalisieren miissen. Dies soll keine Abhandlung fiir
Theoretiker sein, sondern eine Anleitung fiir Akteure, die in Kurzform erfahren
mochten, wie sie in der Praxis und im Betriebsalltag bei Auflenhandelsgeschéften
— speziell bei der Einfuhr — vorgehen miissen.

Installieren Sie imagindre Warnleuchten, die aufleuchten, wann immer Sie nicht
absolut sicher sind, wie genau Sie vorgehen und was genau Sie im speziellen Fall
beachten miissen. Informieren Sie sich vor Vertragsabschluss, nachher kann es
sehr teuer werden!

Vil



Vil Vorwort

Meine personlichen Erfahrungen langjéhriger, weltweiter und sehr intensiver
AuBenhandelstitigkeiten und langerer Auslandsaufenthalte sind selbstverstindlich
mit beriicksichtigt und ausschlaggebend fiir dieses Buch.

Heinz Werner
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