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Liebe Leserin, lieber Leser,

als Fachpartner für Projekte der Aus- und Weiterbildung begleitet  
iMOVE Angebote im Rahmen des Markterschließungsprogramms 
(MEP), das vor zehn Jahren vom Bundeswirtschaftsministerium ins 
Leben gerufen wurde. Die Branche Aus- und Weiterbildung hat sich 
über die Jahre als ein Schwerpunktbereich des MEP entwickelt. Viele 
Anbieter aus dem iMOVE-Netzwerk haben die Informationsveranstal-
tungen sowie Markterkundungs- und Geschäftsanbahnungsreisen bis 
heute erfolgreich genutzt und berichten darüber in der vorliegenden 
Ausgabe von xPORT mit dem Schwerpunktthema „Das Markterschlie-
ßungsprogramm im Spiegel der Bildungswirtschaft“.

Bei allen Autorinnen und Autoren und unseren Interviewpartnerinnen 
und -partnern bedanken wir uns sehr herzlich. Ihre sehr eindrücklichen 
Schilderungen bieten einen nützlichen Überblick, wie die konkreten 
Veranstaltungen im Rahmen des MEP ablaufen, wie die Teilnehmen-
den vom Programm auf unterschiedliche Weise profitieren und wie 
Kontakte zu Partnern und Kunden aufgebaut werden können.

In der nächsten Ausgabe von xPORT möchten wir uns gern dem 
Bildungsexport nach Europa zuwenden. Wie wir in unserer jüngsten 
Herbstbefragung der Bildungswirtschaft festgestellt haben, steht 
Europa als Ziel für Bildungsexporte aktuell hoch im Kurs − obwohl 
ein Krieg auf europäischem Boden geführt wird, Flüchtlingsströme 
in Nachbarstaaten ankommen und viele Länder unter Energieeng-
pässen leiden.

Editorial
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Dr. Andreas Werner  
(Universidade de São Paulo, Brasilien)
Leiter „iMOVE: Training – Made in Germany“

Dennoch ist Europa für viele Anbieter (wieder?!) ein attraktives  
Exportziel. Liegt es an zunehmend schwierigen Lieferketten? Erscheint 
die Situation in anderen Regionen der Welt noch extremer, instabiler 
und unberechenbarer? Wir würden gern von Ihnen wissen, ob und wie 
Sie sich geschäftlich in Europa betätigen. Nehmen Sie eine generelle 
Verschiebung der Märkte und deren (Re-)Europäisierung wahr? Kön-
nen Sie sich aktuell neue Geschäftsfelder und Kundenkreise in Europa 
erschließen? Tragen in diesem Zusammenhang gesamteuropäische 
Maßnahmen der EU-Kommission Früchte?

Wir würden uns freuen, wenn Sie bei unserer Schwerpunktausga-
be von xPORT 1/2023 mit dem Titel „… Sieh, das Gute liegt so nah –  
Bildungsexport nach Europa” mit einem Artikel oder einem Interview-
beitrag dabei wären. Bitte senden Sie uns Ihren Text bis Ende Dezem-
ber 2022 zu. Ihre Ansprechpartnerin ist Silvia Niediek aus unserem 
iMOVE-Team.

Wir hoffen, dass Sie von den Informationen der vorliegenden xPORT-
Ausgabe profitieren können − und möglicherweise auch inspiriert wer-
den, selbst einmal am MEP teilzunehmen. Wie immer freuen wir uns 
auf Ihre Rückmeldungen.

Für den Austausch und neue Projekte mit Ihren internationalen Ge-
schäftspartnern wünschen wir Ihnen weiterhin viel Erfolg!

xPORT-Magazin 02 | 2022
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Zehn Jahre Türöffner für 
internationale Märkte

Schwerpunktthema „Das Markterschließungsprogramm im Spiegel der Bildungswirtschaft“

Das Markterschließungsprogramm im Überblick – insgesamt 2,5 Mrd. Euro Umsatz in 

Unternehmen generiert 

Christian Weigert und Josefine Hintze

xPORT-Magazin 02 | 20225

Das Markterschließungsprogramm (MEP) 
des Bundesministeriums für Wirtschaft 
und Klimaschutz (BMWK) feiert 2022 ein 
Jubiläum: Seit mittlerweile einem Jahr-
zehnt unterstützt es Unternehmen bei der 
Erschließung und Sicherung ausländischer 
Märkte und Wachstumsfelder. 

Die Förderung richtet sich nach der Art der 
jeweiligen Maßnahme und erfolgt insbe-
sondere durch:

• Vermittlung von fach- und länderbezo-
genen Informationen und Spezialwissen

• Beratung auf der Grundlage von  
zielmarktbezogenen Branchenprofilen 
sowie länderspezifischen Marktinforma-
tionen und -analysen

• Identifizierung von und Kontaktanbah-
nung zu potenziellen Geschäftspartnern

• Vorbereitung und Durchführung von 
Geschäftstreffen in den Zielländern und 
in Deutschland 

• Nachbereitung für die Teilnehmenden

Die Ausrichtung des Programms ist breit 
angelegt und sowohl branchen- als auch 
themenoffen. Es kann von allen Firmen der 
gewerblichen Wirtschaft sowie Angehöri-
gen der freien Berufe und wirtschaftsnahen 
Dienstleistern genutzt werden. KMU haben 
dabei Vorrang vor Großunternehmen.

Jedes der rund 150 Projekte pro Jahr ist 
auf ein Thema fokussiert. Hier spielen 
wichtige Zukunftsthemen wie Umwelt-
technologien, zivile Sicherheit oder die 
Gesundheitswirtschaft ebenso eine Rolle 
wie die traditionellen Bereiche, in denen 
der deutsche Mittelstand führend ist: der 
Maschinen- und Anlagenbau, die Fahr-
zeug- und Zuliefererindustrie oder die 
Chemie- und Elektroindustrie.

Schwerpunktbereiche im MEP 
(alle Branchen unter 
www.ixpos.de/mep)

• Aus- und Weiterbildung
• Exportinitiative 
  Umwelttechnologien
• Exportinitiative
  Zivile Sicherheitstechnologien 
  und -dienstleistungen
• Exportinitiative 
  Gesundheitswirtschaft
• Maritime Wirtschaft
• Luftfahrtindustrie
• Digitalisierung/Industrie 4.0/
  Smart City
• Verkehr/Infrastruktur
• Kreativwirtschaft
• Handwerk
• Start-ups
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Christian Weigert
Senior Manager

Josefine Hintze
Manager

GTAI, Geschäftsstelle
Markterschließungsprogramm

www.gtai.de

Das Programm berücksichtigt Zielmärkte 
weltweit: Länder und Regionen mit sehr 
dynamischer Wirtschaftsentwicklung (Asi-
en), Wachstumssegmente in traditionellen 
Märkten (USA und andere westliche Indus-
trieländer) sowie Zukunfts- und Nischen-
märkte (Afrika, Zentralamerika).

Um die Vielzahl relevanter Themen und 
Zielmärkte zu bearbeiten, kommen bei der 
Durchführung der verschiedenen Veran-
staltungen standardisierte Leistungsange-
bote zum Einsatz − bedarfsorientiert und 
flexibel. Die konkrete Programmplanung 
erfolgt jedes Jahr auf der Grundlage eines 
Ideenwettbewerbs aus der verfassten Wirt-
schaft zusammen mit den Akteuren der 
deutschen Außenwirtschaftsförderung.

Nicht zuletzt wegen des breiten Angebots-
spektrums ist die Bilanz des MEP nach 
zehn Jahren Programmdauer positiv, wie 
die Zahlen beweisen: Rund 16.000 Unter-
nehmen aus Deutschland haben seit der 
Gründung 2012 an Veranstaltungen des 
MEP teilgenommen. Mehr als 1.300 dieser 
Veranstaltungen fanden vor Ort statt, also 
in einem der 110 Länder, in denen die Teil-
nehmenden der MEP-Events unterwegs 
waren. Die potenziellen Geschäftspartner 
führen pro Jahr circa 10.000 Gespräche 
– und zwar mit Erfolg: Die Unternehmen 
konnten nach Berechnungen aus dem Mo-
nitoring des Programms bislang Umsätze 
in Höhe von etwa 2,5 Mrd. Euro generieren, 
weil sie am MEP teilgenommen hatten.

BEDARFSORIENTIERTE UND 
FLEXIBLE LEISTUNGSANGEBOTE

Konkret umfasst das Programm mehrtägi-
ge Reisen ins jeweilige Zielland. Im Rahmen 
von Geschäftsanbahnungen präsentie-
ren deutsche Unternehmen ihre Produkte 
oder Dienstleistungen und führen Gesprä-
che mit potenziellen Geschäftspartnern. 
Auf Leistungsschauen stellen sie sich bei 
einem Fachsymposium vor. Während der 
Markterkundungen sondieren die Teilneh-
menden ihre Geschäftschancen und bauen 
ein Netzwerk mit Ansprechpartnern auf. 
Außerdem im Angebot sind ganztägige In-
formationsveranstaltungen in Deutschland 

oder mehrstündige Webinare zu einem be-
stimmten Markt. Darüber hinaus führen 
Informationsreisen ausländische Einkäufer 
nach Deutschland.

Die Teilnahme an Informationsveranstal-
tungen und -reisen ist kostenlos. Für die 
anderen Events beträgt der Eigenanteil 
zwischen 500 Euro und 1.000 Euro – je 
nach Firmengröße – plus Kosten für Reise, 
Unterkunft und Verpflegung.

DIE BRANCHE AUS- UND WEITER-
BILDUNG IM MEP

Von Anfang an ist die Aus- und Weiterbil-
dungsbranche im MEP berücksichtigt und 
vertreten. Durch die zielgerichtete Export-
flankierung wird die internationale Wettbe-
werbsfähigkeit der deutschen beruflichen 
Bildungswirtschaft gestärkt − vor allem 
von kleinen und mittelständischen Unter-
nehmen mit Sitz in Deutschland.

Die Auswahl der jeweiligen Zielmärkte 
und Themenschwerpunkte richtet sich 
nach dem allgemeinen Marktpotenzial, 
dem Bedarf der Bildungswirtschaft und 
den bildungspolitischen Entwicklungen 
im Zielland. Sofern Erfahrungswerte oder 
Anknüpfungsmöglichkeiten an vorheri-
ge Markterschließungsprojekte vorliegen, 
werden auch diese berücksichtigt.

Unterbranchen im Bereich 
Aus- und Weiterbildung des MEP

• Lernmaterialien
• E-Learning
• Lernsoftware
• Lernlaborausstattungen
• Trainingsangebote, Kurse 
     und Ausbildungsprogramme
• Trainingskonzepte und Systeme
• Qualitätsmessung und 
     Zertifizierung
• Beratungsdienstleistungen

xPORT-Magazin 02 | 2022
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Allein von 2018 bis 2022 wurden 46 Projek-
te im Bereich der Aus- und Weiterbildung 
durchgeführt, davon:

• 26 Geschäftsanbahnungen
• 11 Informationsveranstaltungen
• 4 Markterkundungen
• 5 Informationsreisen

Verteilt waren die Projekte auf vier Kontinente:

• Afrika:  20 Projekte in 14 Ländern
• Asien:  15 Projekte in 12 Ländern
• Europa: 9 Projekte in 7 Ländern
• Amerika: 2 Projekte in 1 Land

An den 46 Projekten nahmen 341 Unter-
nehmen teil, davon 69 mehrfach; der Spit-
zenwert liegt bei 16 Teilnahmen eines ein-
zelnen Unternehmens. Insgesamt wurden 
524 Projektteilnahmen zwischen 2018 und 
2022 gezählt, durchschnittlich elf Unter-
nehmen pro Projekt.

341 Unternehmen (davon 87 Prozent KMU 
und 32 Prozent Kleinstunternehmen) be-
teiligten sich an einer Bewertung des Pro-
gramms: Über 85 Prozent urteilten mit 
„sehr gut“ und „gut“, davon über 45 Prozent 
mit „sehr gut“.

Das engmaschige Monitoring des Pro-
gramms bestätigt die Erfolge durch hö-
heren Umsatz, Beschäftigung zusätzlicher 
Mitarbeitender und zahlreiche qualitative 
Effekte für die teilnehmenden Unterneh-
men. So wurden etwa aus den rund 1,1 Mio. 
Euro Fördermitteln, die von 2018 bis 2022 
für die 46 Projekte im Bereich Aus- und 
Weiterbildung eingesetzt wurden, 13 Mio. 
Euro Umsatzerlöse erzielt. Als häufigs-
te Wirkungen und Exporterfolge des MEP 
nennen die Teilnehmenden:

• Informationen aus erster Hand 
• Ausbau des Netzwerks
• Markt- und Risikoabschätzungen 
• konkrete Kontakte zu Geschäftspartnern 
• Gewinnung von Aufträgen und anderen 
  Geschäftsbeziehungen

Weitere Informationen:
Alle aktuellen MEP-Projekte und -Analysen 
sowie den Veranstaltungskalender listet 
das Außenwirtschaftsportal iXPOS auf: 
www.ixpos.de/mep

Suchen Sie internationale  
Kunden für Ihre Trainings- 
angebote?

Präsentieren Sie Ihr  
Unternehmen kostenlos  
in unserer Anbieter-
Datenbank

 www.imove-germany.de

xPORT-Magazin 02 | 2022
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Schwerpunktthema „Das Markterschließungsprogramm im Spiegel der Bildungswirtschaft“

Eine erfolgreiche digitale Geschäftsanbahnung in Indonesien soll im kommenden Jahr in Präsenz 

vertieft werden.

Astrid Friedrich

„Onlinedating” mit Folgen

Die Corona-Pandemie hat die internatio-
nale Arbeit auf allen Gebieten stark beein-
flusst und verändert. Dieses Schicksal blieb 
natürlich auch der internationalen Berufs-
bildungszusammenarbeit (iBBZ) nicht er-
spart. 

Die Handwerkskammer Südthüringen 
arbeitet bereits seit 2010 sehr eng mit 
Berufsbildungspartnern aus Asien zu-
sammen. Regelmäßig fanden Trainings, 
Schulungen und Weiterbildungen auf dem 
Campus der HWK Südthüringen BTZ-Rohr 

Kloster statt − eine schöne Tradition, die 
dem gegenseitigen Erfahrungsaustausch 
und natürlich auch dem Wissenstransfer 
im Handwerk diente, aber leider mit dem 
Ausbruch der Pandemie im Frühjahr 2020 
ein abruptes Ende fand. 

xPORT-Magazin 02 | 2022 8
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Glücklicherweise gelang es den meisten 
Akteuren der iBBZ, sich mit ihren Program-
men und Projekten relativ rasch auf digi-
tale Ausweichformate umzustellen. Dies 
galt auch für das Markterschließungs-
programm des Bundeswirtschaftsminis-
teriums, das iMOVE für die Bildungsbran-
che seit Jahren als Fachpartner begleitet. 
Durch den Newsletter von iMOVE wurde 
ich auf die digitale Geschäftsanbahnung 
in Indonesien aufmerksam, die die AHK In-
donesien vom 22. bis 26. November 2021 
veranstaltete.

iMOVE bewarb während der Pandemie 
verschiedene virtuelle Geschäftsanbah-
nungsreisen in Kooperation mit inter-
nationalen Partnern. Da ich die Stelle der 
Referatsleiterin Internationales bei der 
Handwerkskammer Südthüringen genau 
mit Beginn der Pandemie antrat, musste 
ich mir umgehend Gedanken machen, wie 
das Auslandsgeschäft und die internatio-
nale Berufsbildungszusammenarbeit mei-
ner Organisation in der pandemischen und 
nachpandemischen Zeit aussehen sollte. 
Deshalb analysierte ich die Ausgangslage 
in den von den Partnern angebotenen vir-
tuellen Geschäftsanbahnungen genaues-
tens und meldete mich zu den für uns in-
teressanten Veranstaltungen an. Dadurch 
war es mir möglich, kostengünstig und ef-
fektiv ein breites internationales Netzwerk 
an Kooperationspartnern aufzubauen, mit 
denen wir jetzt postpandemisch die regu-
läre Berufsbildungszusammenarbeit auf-
nehmen können. 

Die Veranstaltung der AHK Indonesien mit 
dem Fachpartner iMOVE war für mich ein 
gutes Beispiel dafür, dass internationale 
Kontakte durchaus auch erfolgreich online 
geknüpft werden können. Ich erlebte die di-
gitale Geschäftsanbahnung als ausgespro-
chen gut organisiert und wirkungsvoll. Zur 
effektiven Vorbereitung im Vorfeld zählten 
unter anderem ein ausführlicher Fragebo-
gen sowie ein Gespräch zur Bedarfsanalyse 
mit Stephan Blocks von der AHK Indone-
sien. Zudem erhielten die Teilnehmenden 
die „Zielmarktanalyse Indonesien 2021“, 
um sich mit den aktuellen Rahmenbedin-
gungen des Landes vertraut zu machen. 
Eine virtuelle Eingangsveranstaltung dien-

te der vertiefenden Vorstellung der Kultur, 
der Geschichte und der Wirtschaftsdaten 
Indonesiens und war gut geeignet, um die 
Teilnehmenden auf die folgenden Treffen 
mit indonesischen Partnern vorzubereiten.
Die von mir kommunizierten Bedarfe wur-
den durch die AHK Indonesien passgenau 
umgesetzt. Ich führte in der Woche, in der 
ich mich virtuell mit Indonesien bekannt 
machen durfte, mit sechs Firmen Einzel-
gespräche, die von einem Mitarbeiter der 
AHK begleitet und moderiert wurden. Die 
angesetzte Zeit von jeweils einer Stunde 
war ausreichend für einen intensiven Aus-
tausch. Am Ende der virtuellen Treffen er-
hielt ich die Kontaktdaten der potenziellen 
Geschäftspartner.

Besonders positiv fand ich, dass die Ge-
sprächsbegleitung durch einen mutter-
sprachlichen AHK-Mitarbeiter sehr schnell 
eventuelle kulturelle Gesprächsbarrieren 
ausräumte und auch half, inhaltliche Miss-
verständnisse zu vermeiden. Ich hatte die 
Möglichkeit, interessierte Geschäftspart-
ner virtuell kennenzulernen, zunächst mit 
Skepsis betrachtet, wurde aber im Laufe 
der Veranstaltung eines Besseren belehrt.

In einem abschließenden Gespräch holte 
Herr Blocks mein Feedback zur Veranstal-
tung ein. Im Laufe dieser Evaluation ent-
wickelten wir gemeinsam die Idee zu einer 
Geschäftsanbahnungsreise in Präsenz, 
sobald es die pandemische Situation wie-
der zulässt. Die virtuelle Anbahnung war 
ein voller Erfolg, aber um sie in belastbare 
Partnerschaften zu überführen, sind per-
sönliche Treffen weiterhin unabdingbar.
 
Während meiner digitalen Reise habe ich 
gute Ideen entwickelt, wie man mit den 
indonesischen Bildungsanbietern im Rah-
men des Berufsbildungsexports kooperie-
ren könnte, und möchte sie mit den indo-
nesischen Partnern Anfang 2023 vor Ort 
besprechen. Da sich noch weitere Unter-
nehmen aus Südthüringen für den Ziel-
markt Indonesien interessieren, planen wir 
eine gemeinsame Reise mit mehreren Fir-
menvertreterinnen und -vertretern. Dabei 
freue ich mich auf die weitere kompetente 
Unterstützung durch die AHK Indonesien.

Astrid Friedrich
Referatsleiterin Internationales

Handwerkskammer Südthüringen

www.hwk-suedthueringen.de
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Schwerpunktthema „Das Markterschließungsprogramm im Spiegel der Bildungswirtschaft“

Interview mit Marcus Klemt, Area Sales Director der Lucas-Nülle GmbH, der vor allem den 

persönlichen Austausch vor Ort schätzt

„Reibungsloser Ablauf 
sorgt für gute Stimmung“

iMOVE: Herr Klemt, mit welcher Motiva-
tion haben Sie am Markterschließungspro-
gramm für KMU teilgenommen?

Marcus Klemt: Hochwertige Bildung ist der 
Schlüssel zu Wohlstand. Die Unternehmen 
der LN EDUCATION GROUP – Lucas-Nülle 
GmbH, PHYWE Systeme GmbH und Co. KG 
und Vocanto GmbH – haben sich nachhal-
tigen Entwicklungszielen verschrieben und 
möchten im Bildungsmarkt einen grund-
legenden Beitrag zur erfolgreichen Reali-
sierung der globalen Nachhaltigkeitsziele 

der Agenda 2030 leisten – ein Thema, das 
auch in der letzten Ausgabe 01/2022 die-
ses Magazins adressiert wurde.

Unsere Mission ist es, bei der Schulung, 
Qualifizierung und Lösung von techni-
schen und naturwissenschaftlichen Bil-
dungsaufgaben und deren zielgerichteter 
Umsetzung zu helfen und dabei bestmög-
liche Ergebnisse zu erzielen. Für die Um-
setzung sind starke Partner, die richtigen 
Multiplikatoren und das Erreichen der Ziel-
gruppe notwendig. Unternehmerreisen 

sind dabei eine gute Gelegenheit, sowohl 
neue Geschäftsbeziehungen zu knüpfen 
als auch bereits bestehende Beziehungen 
zu festigen.

Das MEP als Plattform bietet in seinen viel-
fältigen Ausbaustufen (Markterkundungs-, 
Geschäftsanbahnungs-, Informationsrei-
sen, Leistungsschau und Informationsver-
anstaltungen) in Präsenz und digital ver-
schiedene Ansatzpunkte, um Chancen zu 
erkennen und zu nutzen. Die Megatrends 
und Zukunftsthemen (beispielsweise Digi-

xPORT-Magazin 02 | 2022



11

talisierung, Industrie 4.0, erneuerbare Ener-
gien) mit wachsendem Geschäftspotenzial 
stehen dabei im Fokus. Genau hier setzen 
auch wir in der LN EDUCATION GROUP mit 
unseren Lernsystemen und -lösungen an. 

iMOVE: Sie nannten bereits die verschiede-
nen Arten der Veranstaltungen im Rahmen 
des MEP. An welchen Reisen haben Sie teil-
genommen?

Marcus Klemt: Ich selbst habe an zwei Rei-
sen teilgenommen: Zagreb (Kroatien) 2019 
und Norwegen 2020, letztere aufgrund der 
COVID-19-Situation online. Kollegen bei 
Lucas-Nülle haben am Programm in den 
vergangenen Jahren in anderen Regionen 
teilgenommen.

iMOVE: Wie unterschieden sich Ihre beiden 
Reisen?

Marcus Klemt: Der größte Unterschied war 
die Kontaktmöglichkeit mit den Besucherin-
nen und Besuchern und die Zeit zur Vertie-
fung der Gespräche. Die Gesprächspartner, 
überwiegend Berufsschulen für technische 
Berufe, wurden im Vorfeld von der lokalen 
AHK ausgewählt. Bei der digitalen Reise 
präsentierten die Teilnehmer/-innen ihre 
Firmen und Produkte bzw. Dienstleistun-
gen im Rahmen eines Online-Seminars. 
Nach einem digitalen Rundgang durch 
ein beispielhaftes Labor mit Industrie- 
4.0-Anlage gab es die Möglichkeit, in virtu-
ellen Meetingräumen Einzelgespräche zu 
führen. Bei der Präsenzreise nach Kroatien 
gab es zusätzlich in Pausen und nach den 
Veranstaltungen die Möglichkeit, sich mit 
anderen auszutauschen. So konnte man mit 
potenziellen Partnern und Kunden intensi-
ver über individuelle Themen sprechen.

iMOVE: Hat das digitale Format also nicht 
Ihren Erwartungen entsprochen?

Marcus Klemt: Doch, auch bei der digita-
len „Reise“ sind gute Kontakte entstanden. 
Und es war bereits im Vorfeld klar, dass es 
eine neue Form des Austauschs ist. Aller-
dings ist der direkte, persönliche Kontakt 
vor Ort weiterhin sehr wichtig, um Bezie-
hungen aufzubauen. Bei Lucas-Nülle bie-
ten wir individuelle Produktzusammenstel-
lungen, unsere modularen Lernsysteme 
passen sich den spezifischen Bedürfnissen 
der Kunden an. Da ist es schon gut, wenn 
man sich persönlich kennt und detailliert 

austauschen kann. Bei der Reise nach Za-
greb hat jedes Unternehmen am dritten Tag 
individuelle Einzelgespräche über Schwer-
punktthemen geführt, begleitet durch Or-
ganisatorinnen und Organisatoren der AHK 
und Übersetzer/-innen. Diese Termine er-
möglichten es, die Kooperationsmöglich-
keiten zu konkretisieren und neue Verbin-
dungen zu potenziellen Kunden zu knüpfen.

iMOVE: Wie waren die Reisen außerdem or-
ganisiert?

Marcus Klemt: Für die Unternehmerreise 
nach Kroatien stellten uns die Organisato-
rinnen und Organisatoren im Vorfeld eine 
umfassende und themenspezifische Ziel-
marktanalyse mit relevanten Marktinfor-
mationen zur Verfügung. Zusätzlich hal-
fen Informationen zu den politischen und 
wirtschaftlichen Rahmenbedingungen, ein 
Überblick über den aktuellen Stand der be-
ruflichen Aus- und Weiterbildung in Kroa-
tien sowie regelmäßige Updates zu den 
Teilnehmenden, sich auf die Reise vorzu-
bereiten. Diese gute Organisation zog sich 
durch die gesamte Reise, die mit reibungs-
losen Abläufen vor Ort mit Sicherheit zur 
guten Stimmung unter allen Teilnehmen-
den beitrug. Nach einer Auftaktveranstal-
tung folgte am zweiten Tag die Möglichkeit, 
sich vor einem ausgewählten Fachpublikum 
zu präsentieren und in anschließenden per-
sönlichen Gesprächen individuelle Erstkon-
takte zu knüpfen. Durch den Austausch mit 
den anwesenden Mitgliedern des Bildungs-
ministeriums, Institutionsleitungen und 
Fachlehrkräften wurden Kooperationsmög-
lichkeiten identifiziert. Diese konnten wir 
dann in den Einzelgesprächen vertiefen.

iMOVE: Haben die Reisen bei Ihnen zu kon-
kreten nachhaltigen Geschäftsbeziehungen 
geführt?

Marcus Klemt: Durch die Kontakte, die so-
wohl in Zagreb als auch im Online-Meeting 
mit Partnern aus Norwegen entstanden 
sind, konnten einige konkrete Projekte be-
arbeitet werden. Diese wurden teilweise 
bereits umgesetzt, weitere werden sicher-
lich noch folgen. Bei anderen Teilnehmen-
den sind ebenfalls die ersten Projekte in der 
Vorbereitungs- oder Bearbeitungsphase.

iMOVE: Vielen Dank für das Gespräch.

Das Interview führte Silvia Niediek.

Marcus Klemt
Area Sales Director

Lucas-Nülle GmbH

www.lucas-nuelle.de
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Business ist keine Safari
Schwerpunktthema „Das Markterschließungsprogramm im Spiegel der Bildungswirtschaft“

Die professionelle Organisation einer Markterkundungsreise nach Botswana weckte das 

Interesse an einem neuen Bildungsmarkt.

Harald Fleischmann

Das Bildungsunternehmen Christiani gibt 
es seit 1931. Beständigkeit ist daher sozu-
sagen „in der Firmen-DNA verankert“. Für 
unsere Kunden, Lieferanten und Partner 
sind wir der verlässliche Anbieter für die 
technische Bildung - von Deutschland aus 
in die ganze Welt. 

Zum 100-jährigen Firmenjubiläum in neun 
Jahren haben wir uns ein klares Ziel ge-
setzt: unseren Exportanteil auf 50 Prozent 
des Gesamtumsatzes zu steigern. Gemäß 
unserem Slogan „#wirbildenvoraus“ möch-
ten wir in Zukunft noch mehr Menschen 
auf ihrem lebenslangen Bildungsweg be-
gleiten. Diese Strategie umfasst unter an-
derem einen Markteinstieg im südlichen 
Afrika, um von dort aus den afrikanischen 
Kontinent zu erschließen.

Als ich im Rahmen einer Geschäftsanbah-
nungsreise in Südafrika von meiner Kollegin 
Nadja Parcsami gefragt wurde, ob ich für 
eine Markterkundungsreise nach Botswana 
zur Verfügung stände, waren meine ersten 
Gedanken:

1. Warum gerade Botswana? Botswana ist 
doch kein Markt für Christiani.

2. Und wenn Botswana, was können iMOVE 
bzw. die Reisedurchführer AHP Internatio-
nal und Zurcom einem alten Hasen wie mir, 
der seit über 25 Jahre in Südafrika lebt und 
Botswana gefühlt schon 30 Mal bereist hat, 
schon Neues erzählen?

3. Diese Reise wäre Zeit- und Geldver-
schwendung.

Dennoch habe ich meine Teilnahme zuge-
sagt. Denn ich weiß, wie schwer es ist, ein 
solides und funktionierendes Geschäfts-
netzwerk aufzubauen, vor allem für einen 
Ausländer. Nachdem es mich ohne profes-
sionelle Hilfe mehrere Jahre und viel Mühe 

gekostet hat, in Südafrika geschäftlich Fuß 
zu fassen, wollte ich Christiani diese Erfah-
rung im Hinblick auf Botswana ersparen. 

Die viertägige Reise begann sonntagnach-
mittags mit einem Briefing der Teilneh-
menden durch den Reisedurchführer AHP 
International in Kooperation mit Zurcom. 
Es folgte eine kurze Vorstellung der Rei-
seteilnehmer mit einem abschließenden 
gemeinsamen Abendessen. Bereits hier 
begann sich meine anfängliche Skepsis 
aufzulösen und ich war mir sicher, dass es 
eine sehr interessante und vor allem er-
folgreiche Reise werden würde – und das, 
nicht zu vergessen, verbunden mit dem 
Eintauchen in eine fremde Kultur in einem 
der schönsten Länder des südlichen Afri-
kas.

Der Montag startete mit einem German-
Botswana Bildungssymposium mit an-
schließenden B2B-Gesprächen. Vor dem 
offiziellen Teil des Symposiums fand noch 
ein Austausch der Reiseteilnehmer mit 
der deutschen Botschaft statt. In einem 
sehr erfrischenden, ehrlichen und mit wirt-
schaftlichen Fakten gespickten Gespräch 
bekamen wir einen ungeschönten Über-
blick darüber, wie Botswana funktioniert – 
oder eben auch nicht.

Im offiziellen Teil der Veranstaltung hat-
te jeder Teilnehmende die Möglichkeit, 
in einer kurzen Präsentation seine Firma 
einem ausgewählten Publikum vorzu-
stellen und anschließend in Einzelgesprä-
chen erste Geschäftskontakte zu knüpfen. 
Bildungsexpertinnen und -experten aus 
Botswana stellten die örtliche Bildungs-
landschaft, laufende und geplante Projekte 
bzw. Kooperationsmöglichkeiten vor. Kurz 
zusammengefasst: an einem Tag alle Ent-
scheidungsträger/-innen der zuständigen 
Ministerien und Institutionen eines Landes 
in einem Raum zu haben – priceless!
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Auf diesem Niveau ging es dann auch in 
den folgenden drei Tagen mit einem voll-
gepackten Programm weiter: Besuch der 
Universität BUAN, der Botswana Open Uni-
versity, des Construction Industry Trust 
Funds, der Chamber of Mines, der Debswa-
na Mining Company, der Botswana Interna-
tional University of Science and Technology 
und des Francistown College of Technical 
& Vocational Education. Jeder der Besu-
che ermöglichte den Teilnehmenden eine 
individuelle Firmenpräsentation vor den 
jeweiligen Entscheidungsträgern mit an-
schließenden B2B-Gesprächen. 

Mein Fazit – und gleichzeitig der Kommen-
tar zu meinen anfänglichen Bedenken:

1. Botswana ist durch seine stabile politi-
sche Situation ein Land, das man im Auge 
behalten sollte, aber auch wegen seiner 
Nähe zu Südafrika, was die Bearbeitung 
etwas vereinfacht. Ähnlich wie in anderen 
afrikanischen Staaten hat die technische 
Ausbildung in Botswana nicht den Stellen-
wert, den sie verdient. Die sehr akademisch 
ausgerichtete Struktur, gepaart mit dem 
starken Einfluss der Regierung, erklärt den 
von der deutschen Botschaft angespro-
chenen etwas schwerfälligen und lang-
wierigen Entscheidungsprozess. Mit einem 
lokalen Partner ist Botswana aber ein inte-
ressantes Land für Christiani.

2. Die Reise zeichnete sich durch eine pro-
fessionelle Organisation mit einer detail-
lierten Zielmarktanalyse und weiteren sehr 
interessanten Vorabinformationen aus. Die 
besuchten Einrichtungen und Institutionen 
waren sehr gut und auf der Grundlage des 
Wissens um die lokalen Gegebenheiten 
und Zuständigkeiten ausgewählt. Business 
ist eben doch keine Safari.

3. Verglichen mit meiner kosten- und zeit-
intensiven Erfahrung beim Markteinstieg 
in Südafrika waren diese vier Tage definitiv 
weder Zeit- noch Geldverschwendung. 

Zusätzlich zu den vor Ort geknüpften Kon-
takten in Botswana konnte ich viele sehr 
aufschlussreiche Gespräche mit den ande-
ren Teilnehmerinnen und Teilnehmern füh-
ren. Einige von ihnen hatten schon intensive  
Erfahrungen mit Projekten und Partnern in 
Botswana gemacht und haben diese gern und 
im Detail mit der restlichen Gruppe geteilt.

Vielen Dank an iMOVE, AHP International 
und Zurcom für einen tollen und lohnens-
werten Einblick in einen neuen und für 
Christiani sehr interessanten Markt.

Harald Fleischmann
Geschäftsführer FOSH

Im Auftrag von
Dr.-Ing. Paul Christiani 
GmbH & Co. KG

www.christiani.de
www.christiani-international.com
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Schwerpunktthema „Das Markterschließungsprogramm im Spiegel der Bildungswirtschaft“

Interview mit Martina Kollberg, Referat VIIB6, „Spezielle Fragen der Fachkräftesicherung Inland, Ausbildungsallianz“, Bundesministerium 

für Wirtschaft und Klimaschutz (BMWK), über Praxis und Perspektiven des Markterschließungsprogramms

„Sämtliche MEP-Projekte sind  
offen für die Bildungswirtschaft“

iMOVE: Aus welchem Anlass bzw. mit wel-
chen Absichten hat das Bundeswirtschafts-
ministerium das Markterschließungspro-
gramm ins Leben gerufen?

Martina Kollberg: Mit dem "Markterschlie-
ßungsprogramm für KMU" (MEP) unter-
stützt das Bundesministerium für Wirt-
schaft und Klimaschutz (BMWK) seit 
nunmehr zehn Jahren insbesondere kleine 
und mittlere Unternehmen bei der Erschlie-
ßung neuer, ausländischer Märkte. Das 
Programm wurde seinerzeit aufgesetzt, um 
die Exportförderprogramme des Bundes-
wirtschaftsministeriums zu bündeln und 
zu standardisieren. Seither leistet das MEP 
einen wichtigen Beitrag, damit deutsche 
Unternehmen erfolgreich im Außenhandel 
tätig sein können. Die teilnehmenden Unter-
nehmen erhalten durch die Projekte Markt-
informationen aus erster Hand, sie können 
fremde Märkte sondieren, Auslandskontakte 
knüpfen und potenzielle Geschäftspartner 
vor Ort treffen.

iMOVE: Wie hat sich das Programm im Laufe 
der Jahre entwickelt?

Martina Kollberg: Wir feiern dieses Jahr das 
zehnjährige Jubiläum – ein toller Erfolg! Das 
Programm ist 2012 als branchen- und län-
deroffenes Programm gestartet, mit dem 
das BMWK flexibel und schnell auf aktuelle 
Entwicklungen reagieren kann. Ursprüng-
lich lag der Fokus auf den traditionellen 
Industriezweigen Maschinen- und Anla-
genbau, Fahrzeug- und Zuliefererindustrie 
sowie Chemie- und Elektroindustrie. Das 

Programm berücksichtigt aber auch Zu-
kunftsbranchen wie Umwelttechnologien, 
Gesundheitswirtschaft und zivile Sicher-
heitstechnologien sowie Megatrends mit 
steigenden Geschäftspotenzialen für kleine 
und mittlere Unternehmen. Die enge Ein-
bindung der Branchenverbände und ande-
rer Partner der Außenwirtschaftsförderung 
ermöglicht eine passgenau am Bedarf der 
Wirtschaft ausgerichtete Projektplanung.

Das BMWK hat 2017 eine Studie zum Thema 
„Analyse der deutschen Bildungswirtschaft 
im Zeichen der Digitalisierung – Wirtschaft-
liche Bedeutung, Potentiale und Hand-
lungsbedarf“ vergeben. Diese Studie zeigt, 
dass die Bildungswirtschaft die Potenziale 
internationaler Märkte noch nicht hinläng-
lich nutzt. Im Nachgang zu dieser Studie hat 
das BMWK die Beteiligung der Bildungswirt-
schaft am MEP deutlich ausgeweitet.

Das deutsche duale System der Berufs-
bildung ist in den vergangenen Jahren 
weltweit in den Fokus gerückt. Viele Re-
gierungen interessieren sich dafür, wie sie 
in Orientierung an der deutschen Berufs-
bildung ihr eigenes Berufsbildungssystem 
bedarfsorientiert und zukunftssicher wei-
terentwickeln können. Das bietet gute Ge-
schäftsmöglichkeiten für deutsche Anbieter 
von Dienstleistungen und Produkten im Be-
reich Aus- und Weiterbildung. Damit stellt 
dieser Bereich inzwischen eine der neueren 
Schwerpunktbranchen des Markterschlie-
ßungsprogramms dar. Aus gutem Grunde: 
Berufsbildung ist ein wichtiges Wirtschafts-
thema. Der wirtschaftliche Erfolg der Unter-

nehmen steht und fällt mit den richtigen 
Fachkräften.

iMOVE: Wie sind Ihre Erfahrungen mit dem 
Fachpartner iMOVE?

Martina Kollberg: iMOVE unterstützt deut-
sche Anbieter beruflicher Aus- und Wei-
terbildung mit einem umfangreichen 
Serviceangebot bei der Erschließung inter-
nationaler Märkte. Es bietet sich daher an, 
hier Synergien zu nutzen und gemeinsam 
für die Kompetenz der deutschen Bildungs-
wirtschaft im Ausland zu werben. Wir freuen 
uns daher, mit iMOVE als Programmpartner 
bereits seit mehreren Jahren erfolgreich zu-
sammenzuarbeiten.

Die Bildungsbranche – unsere gemeinsame 
Zielgruppe – profitiert dadurch, beispiels-
weise von ausführlichen Marktstudien, die 
als erster Einstieg sehr wichtig sind, um 
den Weg in Auslandsmärkte vorzubereiten. 
iMOVE begleitet auch viele Informationsver-
anstaltungen und Geschäftsanbahnungs-
reisen und bringt sich dabei mit Know-how 
zum deutschen dualen System und als 
Netzwerkplattform für den deutschen Be-
rufsbildungsexport ein.

iMOVE: Welche Rollen spielen die verschie-
denen Stakeholder, neben iMOVE beispiels-
weise Auslandshandelskammern (AHKs) 
und Wirtschaftsverbände, bei der Planung, 
Organisation und Durchführung der jeweili-
gen Maßnahmen?
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Martina Kollberg: Eine ganz entscheiden-
de! Der Erfolg des MEP hängt wesentlich 
davon ab, dass wir die Projekte eng am 
Bedarf der Wirtschaft ausrichten. Daher 
binden wir unsere Partner frühzeitig in den 
Planungsprozess ein. Über eine jährliche 
Abfrage können sie Vorschläge für Projekte 
einreichen, die anschließend in einem um-
fangreichen Verfahren unter Einbeziehung 
der Expertinnen und Experten bei Germany 
Trade and Invest (GTAI) ausgewählt werden. 
Viele unserer Partner begleiten die Projekte 
später als Durchführer oder als Fachpartner 
und tragen so zum Gelingen der einzelnen 
Maßnahmen bei.

iMOVE: Was sind aus Ihrer Sicht die wich-
tigsten Erfolgsfaktoren des Programms?

Martina Kollberg: Speziell beim Thema Aus- 
und Weiterbildung sind für uns natürlich 
geplante Reformen des Berufsbildungs-
sektors, aber auch Förderungen für Inves-
titionen, etwa für den Ausbau und die Aus-
stattung von Berufsschulen, ein wichtiges 
Kriterium. Bereitstehende Mittel zur Finan-
zierung erhöhen die Marktchancen für deut-
sche Anbieter signifikant!

Darüber hinaus ist eine Unterstützung durch 
das Programm besonders da erfolgreich, wo 
über die AHKs bereits Strukturen für Berufs-
bildungsdienstleistungen aufgebaut wur-
den und das deutsche Modell eine gewisse 
Bekanntheit erlangt hat. Es ist hilfreich, 
einen lokal gut vernetzten Ansprechpartner 
für das Thema Aus- und Weiterbildung vor 
Ort zu haben, der beispielsweise bei der oft 
aufwändigen Beantragung von Fördermit-
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Martina Kollberg
Referat VIIB6, „Spezielle Fragen 
der Fachkräftesicherung Inland, 
Ausbildungsallianz“

Bundesministerium für Wirtschaft 
und Klimaschutz (BMWK)

www.bmwk.de

teln unterstützen kann. Da Konzeption und 
Beschaffung im Bereich Bildung in vielen 
Ländern politische Themen sind, kann eine 
institutionelle Begleitung durch die AHK 
hier sinnvoll flankieren und ein wertvoller 
„Türöffner“ sein. Herzstück der Geschäfts-
anbahnungsreisen sind die B2B-Gespräche 
mit potenziellen Geschäftspartnern. Auch 
hier leisten die Kolleginnen und Kollegen der 
AHKs mit ihren guten Kontakten zu den lo-
kalen Entscheidungsträgern und Akteuren 
vor Ort wertvolle Unterstützung.

iMOVE: Welche Erfahrungen wurden mit 
virtuellen Reisen gesammelt, die während 
der Corona-Pandemie durchgeführt werden 
mussten?

Martina Kollberg: Leider hatten wir ja nun 
fast zwei Jahre lang Gelegenheit, Erfahrun-
gen mit virtuellen Reisen zu sammeln. Eines 
vorweg: Solche Reisen können natürlich kein 
vollwertiger Ersatz für eine „echte“ Reise mit 
persönlichen Eindrücken und Kontakten 
sein. Aber virtuelle Formate ermöglichen 
einen niedrigschwelligen Einstieg. Insbe-
sondere bei Informationsveranstaltungen, 
die sich an Unternehmen richten, die erst-
mals in ein bestimmtes Zielland exportieren 
wollen, stellen sie eine echte Alternative 
dar. Auch bei Markterkundungsreisen, in 
deren Verlauf die deutschen Unternehmen 
ihre Produkte und Dienstleistungen in einer 
Informationsveranstaltung einem auslän-
dischen Publikum vorstellen, funktioniert 
das sehr gut. Diese Formate erfordern auf 
beiden Seiten nicht viel Zeit und Aufwand 
und lassen sich leichter in den Arbeitsalltag 
integrieren als eine einwöchige Auslands-
reise. Aus diesem Grund wurden digitale 
Informationsveranstaltungen als Webinare 
und digitale Geschäftsanbahnungsreisen 
nun standardmäßig als neue Module in das 
MEP aufgenommen. Für einen konkreten 
Geschäftsabschluss ist meiner Ansicht nach 
allerdings das Get-together, der persönliche 
Austausch unverzichtbar.

iMOVE: Sind Sie insgesamt mit der Entwick-
lung des MEP zufrieden und wo sehen Sie 
noch Verbesserungspotenzial? Wie sehen 
die Zukunftspläne für das MEP aus?

Martina Kollberg: Den Themen Fachkräf-
te und berufliche Bildung – auch im Aus-
land – messen wir im BMWK eine große 
Bedeutung bei. So haben wir insbesondere 
das Angebot des Markterschließungspro-
gramms mit dem Schwerpunkt Aus- und 
Weiterbildung zum aktuellen und erfolg-
reichen Format weiterentwickelt. Die wei-
tere Verzahnung der verschiedenen Förder-
programme liegt mir dabei besonders am 
Herzen. Sie ist für das Markterschließungs- 
und Auslandsmesseprogramm bereits in 
weiten Teilen gelebte Praxis. Die Verbin-
dung der virtuellen Geschäftsanbahnung 
Aus- und Weiterbildung Ghana 2020 mit 
der Berufsbildungsmesse EducataGhana 
ist dafür ein gutes Beispiel. Ich würde mir 
daher wünschen, Unternehmensreisen mit 
dem Schwerpunkt Aus- und Weiterbildung 
zukünftig noch stärker mit internationalen 
Berufsbildungsmessen zu verbinden. Da-
rüber hinaus sollten wir das Thema beruf-
liche Bildung als Querschnittsthema auch 
bei klassischen Markterschließungsreisen 
anderer Branchen mitdenken. Sämtliche 
MEP-Projekte sind auch für Unternehmen 
der Bildungswirtschaft offen! Projekte ge-
eigneter Themenschwerpunkte, beispiels-
weise zur Markteinführung innovativer 
deutscher Technologien etwa aus dem 
Bereich Klimaschutz, könnten wir so von 
Beginn an durch entsprechende Angebote 
der Bildungswirtschaft flankieren. Ich lade 
alle Unternehmen der Branche daher ganz 
herzlich ein, sich auf ixpos.de über das An-
gebot des MEP zu informieren und an einer 
Reise teilzunehmen!

iMOVE: Vielen Dank für das Gespräch.

Das Interview führte Silvia Niediek.
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Tunesien erleben und gleichzeitig 
Geschäftspotenziale ausloten

Schwerpunktthema „Das Markterschließungsprogramm im Spiegel der Bildungswirtschaft“

Eine Geschäftsanbahnungsreise nach Tunesien veranschaulichte die Bedarfe des örtlichen Bildungsmarktes

Irina Einert und Manja Hübner

Die zunehmende Globalisierung der Wirt-
schaft eröffnet neue Märkte – eine Chance 
auch für sächsische Unternehmen, in deren 
Auftrag wir, das Bildungswerk der Säch-
sischen Wirtschaft (bsw), seit 1992 inter-
national unterwegs sind. Neben Ländern 
der Europäischen Union spielen dabei auch 
Schwellen- und Entwicklungsländer eine 

immer wichtigere Rolle. Nordafrika stand 
bisher noch nicht im Fokus unserer Projekt- 
und Kooperationsarbeit, weshalb wir im Juni 
2022 die Geschäftsanbahnungsreise zum 
Thema Aus- und Weiterbildung nach Tune-
sien als Möglichkeit nutzten, um Marktinfor-
mationen zu gewinnen und erste Geschäfts-
kontakte zu knüpfen.

Gleich am ersten Tag hatten wir im Rahmen 
einer Netzwerkveranstaltung die Möglich-
keit, vor mehr als 70 tunesischen Gästen 
unsere Bildungsleistungen und Angebote 
wie zum Beispiel unseren internationalen 
Sommercampus für Berufsschüler/-in-
nen, die Lehrkräfteweiterbildung und auch 
unsere Lehrgänge zum (digitalen) Schwei-
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ßen zu präsentieren. Sehr aufschlussreich 
war für uns der Beitrag eines Vertreters 
der Direction Générale de l'Innovation & 
de Développement Technologique des In-
dustrieministeriums, der den tunesischen 
Entwicklungsplan 2023–2025 für die  
Berufsbildung vorstellte. Dass das tunesi-
sche Ausbildungssystem in den nächsten 
Jahren auch finanziell stärker gefördert 
werden soll, hören wir als Dienstleister für 
Aus- und Weiterbildung natürlich gern. Auch 
die Fokussierung auf den Ausbau der Part-
nerschaften zwischen Berufsbildungsein-
richtungen und Unternehmen begrüßen wir 
als Bildungswerk der Wirtschaft sehr.

Unterschiedliche Zuständigkeiten

Noch am gleichen Nachmittag wurde unse-
re Delegation im Ministerium für Beschäf-
tigung und Berufliche Bildung empfangen, 
wo die Bedarfe Tunesiens deutlich wurden. 
Bedarfsanalysen in der Berufsbildung, die 
Evaluation von Kompetenzen sowie die Aus-
bildung der Ausbilder sind Themen, die uns 
vertraut sind, hat das bsw doch dazu bereits 
erfolgreich Projekte u. a. in Kasachstan, in 
China und jüngst in Usbekistan durchge-
führt. Vorgestellt wurde außerdem eine Rei-
he zuständiger Stellen – von Behörden, über 
weitere Ministerien, wo ebenfalls branchen-
spezifische Teilbereiche der Berufsbildung 
angesiedelt sind, bis hin zu staatlichen und 
privaten Bildungseinrichtungen sowie In-
stituten. Diese Vielzahl an Zuständigkeiten 
vermittelte uns den Eindruck, dass in punc-
to Strukturierung der Berufsbildung durch-
aus noch Entwicklungspotenzial bestehen 
könnte.

Auf unserer Agenda standen auch Besuche 
von Berufsbildungszentren verschiede-
ner Fachrichtungen. Vor allem das von der 
Deutschen Gesellschaft für Internationale 
Zusammenarbeit (GIZ) GmbH initiierte über-
betriebliche Ausbildungszentrum in Bizerte 
war ein sehr transparentes Beispiel dafür, 
was mit guter internationaler Projektarbeit 
erreicht werden kann. Heute werden dort 
Textilfachkräfte für die in Tunis und Umge-
bung produzierenden Unternehmen pilot-
haft ausgebildet. 

Die Besuche bei Unternehmen in Monastir, 
Sousse und Teboulba nutzten wir, um uns 
ein Bild von den Bedarfen der Betriebe zu 
machen. Weiterbildung und Qualifizierung 
für Mitarbeiter/-innen kam dabei stets an 
erster Stelle. Dieser Eindruck verstärkte sich 
auch bei anschließenden individuellen Tref-
fen mit Unternehmen. Besonders hoch er-
schien uns dieser Bedarf in der Textilindust-
rie, bei der Kfz-Zulieferer-Industrie sowie im 
Hotel- und Gaststättengewerbe. 

Nächste Schritte sind angebahnt

Insgesamt wurde uns deutlich, dass der tu-
nesische Bildungsmarkt vielversprechend 
ist und es einen hohen Bedarf an beruflicher 
Bildung gibt. Kooperationspotenziale sehen 
wir vor allem im Bereich der Ausbildung von 
Ausbildern sowie dem Erwerb didaktischer 
und technischer Kenntnisse beim Lehrper-
sonal. Auch auf das Thema Berufsorientie-
rung lohnt sich ein näherer Blick. 

„Tunesien, wie es leibt und lebt” konnten wir 
am Ende unserer Reise noch einmal unge-
wollt hautnah erleben. Aufgrund eines Ge-
neralsstreiks des Transportsektors verspä-
tete sich unsere Heimreise um 24 Stunden. 
Wir nutzten die Gelegenheit, um Land und 
Leute noch ein wenig besser zu verstehen 
und kennenzulernen. Wir freuen uns schon 
jetzt auf die angebahnten nächsten Schritte 
der Bildungszusammenarbeit mit Partnern 
aus Tunesien. 

Wir danken der Deutsch-Tunesischen  
Industrie- und Handelskammer (AHK Tunis), 
allen voran Souad Mami und Kira Kromrey, 
für die tolle Durchführung und Unterstüt-
zung vor Ort! Auch an Martina Ziebell von 
MENA Business geht ein herzlicher Dank für 
die Organisation im Vorfeld.

Irina Einert
Leiterin der Management Akademie 
Sachsen International im bsw

Manja Hübner
Projektleiterin der Management 
Akademie Sachsen International im bsw

Bildungswerk der Sächsischen 
Wirtschaft gGmbH (bsw)

www.bsw-mas.de
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Schwerpunktthema „Das Markterschließungsprogramm im Spiegel der Bildungswirtschaft“

Interview mit Dr. Askim Bozkurt, Bereichsleiterin Projekte des Berufsförderungswerks der Bauindustrie NRW gGmbH, die Maßnahmen zur 

Verstetigung internationaler Geschäftskontakte vorschlägt

Foren für den regelmäßigen 
Austausch

iMOVE: Frau Dr. Bozkurt, konnten Sie von 
Ihrer Teilnahme am MEP profitieren und 
wenn ja, wie?

Dr. Askim Bozkurt: In den letzten fünf Jah-
ren haben wir innerhalb des BFW NRW 

gGmbH unser Engagement zur Internatio-
nalisierung in der bauindustriellen Berufs-
bildung durch die Teilnahme am Markt-
erschließungsprogramm verstärkt. Iran, 
Oman, Ghana, Dubai und zuletzt Südafrika 
und Namibia waren unsere Reiseziele.

Eine besondere Geschäftsmöglichkeit er-
gab sich durch die Geschäftsanbahnungs-
reise nach Ghana im Juli 2019, bei der wir 
als Berufsbildungsanbieter die damalige 
Bundesbildungsministerin Anja Karliczek 
begleiten konnten. Zwei Jahre später und 
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mit Unterstützung eines externen Bera-
ters erhielt das BFW NRW eine erfolgreiche 
Projektgenehmigung für ein PartnerAfrika-
Projekt der Entwicklungsorganisation se-
qua gGmbH, das durch das Bundesminis-
terium für wirtschaftliche Zusammenarbeit 
und Entwicklung gefördert wird. Das Part-
nerAfrika-Projekt wird im Rahmen der Son-
derinitiative Ausbildung und Beschäftigung 
durch uns, das Accra Technical Training 
Centre und das National Vocational Training 
Institute von Oktober 2021 bis September 
2024 durchgeführt. 

Das Hauptziel des Projektes besteht darin, 
eine wirtschaftsnahe Aus- und Weiterbil-
dung im ghanaischen Bausektor zu fördern 
und damit den Mittelstand zu stärken, Ar-
beitsplätze im Bausektor zu fördern und die 
Beschäftigungsfähigkeit der lokalen Fach-
kräfte zu erhöhen. Dabei hat das Projekt in 
der Region Greater Accra pilothaft seinen 
Ausgang genommen und soll im weiteren 
Projektverlauf auf weitere Regionen wie 
Ashanti und Central Province ausgedehnt 
werden. Die Projektaktivitäten fokussieren 
auch auf die Qualifizierung und die Be-
schäftigungsförderung von Frauen, die bis-
lang nur ca. 2,5 Prozent der Beschäftigten 
im Bausektor ausmachen.

iMOVE: Ergaben sich durch das Markter-
schließungsprogramm weitere Geschäfts-
chancen für Sie?

Dr. Askim Bozkurt: In jeder Geschäftsanbah-
nungsreise ergaben sich neue Geschäfts-
kontakte - auch unter den Mitreisenden, 
die als Projekt- und/oder Geschäftspartner 
gemeinsam in den anvisierten Zielregio-
nen Ideen entwickelten und umsetzten. So 
bahnte sich beispielsweise in Südafrika eine 
Zusammenarbeit mit der dortigen AHK und 
dem örtlichen Schwesterzentrum des BFW 
NRW, Bau Bildung Sachsen, an.

iMOVE: Wie war die Atmosphäre unter den 
Teilnehmenden?

Dr. Askim Bozkurt: Die Stimmung unter 
den Mitreisenden war generell beherrscht 
von der Hoffnung auf eine relativ schnelle 
Vernetzung und Umsetzung einer Zusam-
menarbeit mit internationalen Partnern. 
Gleichzeitig waren wir uns alle aber auch 

Dr. Askim Bozkurt
Bereichsleiterin Projekte

Berufsförderungswerk der 
Bauindustrie NRW gGmbH

www.bauindustrie-nrw.de

der Tatsache bewusst, dass die Zeitspan-
ne von einer Geschäftsanbahnung bis zur 
Geschäftsabwicklung mindestens zwei bis 
fünf Jahre beträgt.

iMOVE: Haben Sie Verbesserungsvorschlä-
ge für die Ausgestaltung des Programms?

Dr. Askim Bozkurt: Den Schwerpunkt der 
Geschäftsanbahnungsreisen bildete die 
gegenseitige Kontaktaufnahme der Inte-
ressentinnen und Interessenten aus den 
jeweiligen Ländern. Alle weiteren Schrit-
te wurden den potenziellen Partnerinnen 
und Partnern selbst überlassen. Um zu 
einer nachhaltigeren Kontaktaufnahme 
und Kontaktpflege beizutragen, wäre eine 
politische Begleitung bei allen Reisen wün-
schenswert. Außerdem sollten Geschäfts-
anbahnungen unabhängig von politischen 
Lagebildern ermöglicht und gefördert wer-
den. Ein fester Bestandteil der Reisen soll-
te zudem die Information über finanzielle 
Fördermöglichkeiten darstellen und Unter-
stützung, um sie zu erlangen. 

Im Sinne einer nachhaltigen Kontaktpflege 
sollte außerdem der ständige Austausch, 
beispielsweise einmal pro Jahr, ermöglicht 
werden. Einige europäische Berater/-in-
nen in den europäischen Fördermittelge-
ber-Institutionen heben die Bedeutung der 
Dissemination und Pilotierung der auf EU-
Ebene entwickelten Ergebnisse auch auf 
internationaler Ebene hervor. Dies könnte 
beispielsweise durch Mobilitätsprogramme 
der EU erfolgen.

Das BFW NRW beteiligt sich an der Confe-
rence on Project Development. Diese Orga-
nisation verfolgt das Ziel, für die Aus- und 
Weiterbildung in der Bauindustrie inhalt-
lich und finanziell nachhaltigere Struktu-
ren auf internationaler Ebene aufzubauen 
und internationale Projekte zu entwickeln. 
Regelmäßige Foren bieten Gelegenheit für 
den Austausch und die Entwicklung von 
innovativen Ideen, langfristige Partner-
schwerpunkte und -kooperationen werden 
erleichtert, Fördermittelgeber werden zur 
Beratung hinzugezogen. Dieses europäi-
sche Partnerschaftsformat wäre sicherlich 
auch für andere Branchen interessant.

iMOVE: Vielen Dank für das Gespräch.

Das Interview führte Silvia Niediek.
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Schwerpunktthema „Das Markterschließungsprogramm im Spiegel der Bildungswirtschaft“

Um die wesentlichen Reiseziele zu erreichen, sind eine umfassende Reiseorganisation, gut vorbereitete Teilnehmende und die nachträg-

liche Kontaktpflege entscheidend.

Dr. Andreas Kastner

Ein gut gelaunter Wanderzirkus

Trotz der vielen digitalen Möglichkeiten, 
in Kontakt zu bleiben, haben die beiden 
COVID-Jahre 2020 und 2021 Geschäfts-
kontakte nachhaltig gestört. Einige Ge-
schäftspartner sind ganz vom Markt 
verschwunden, weil sie sich in der Zeit 
des Online-Lernens vom Lehrmittel-
Markt abgewandt und in neue Bereiche 
orientiert haben.

So ist es eine der wichtigsten Aufgaben im 
Jahr 2022, Netzwerke wieder aufzubauen, 
und nach wie vor sind persönliche Kon-
takte die beste (in machen Kulturen sogar 
die einzige) Methode, um dies zu realisie-
ren. Daher hat es uns sehr gefreut, dass 
in diesem Jahr die wiedererlangten Reise-
möglichkeiten genutzt wurden, um beson-
ders viele Veranstaltungen im Rahmen des 
Markterschließungsprogramms (MEP) vor 
Ort durchzuführen. An den meisten haben 
wir teilgenommen.

Mit der Teilnahme verbinden sich in der Re-
gel drei wesentliche Ziele:

1. Kenntnisse über die Bildungssysteme 
vor Ort und die entsprechenden Lösungs-
bedarfe erlangen. Dazu müssen Fragen 
beantwortet werden wie: Welche Themen 
sollen bearbeitet werden? Welche Lern-
niveaus gilt es einzuhalten? Wie groß ist 
die Nachfrage nach digitalen Formaten? 
Wie groß ist die Notwendigkeit der Lehrer-
fortbildung? 

2. Netzwerken mit den lokalen Stakehol-
dern wie Ministerien und Verbänden zur 
Berufsbildung. Hierbei geht es nicht nur 
darum, die unter 1. genannten Themen zu 
besprechen, sondern auch darum, Infor-
mationen über neue Möglichkeiten weiter-
zugeben und zu neuen Bildungswegen und
-methoden anzuregen.

3. Neue Geschäftspartner finden. Falls wir 
in dem betreffenden Land nicht bereits 
einen Geschäftspartner haben, gehört dies 
zu den wichtigsten Zielen.

DIE MISCHUNG MACHT‘S

Pauschal lassen sich die Markterkun-
dungs- und Geschäftsanbahnungsreisen 
nicht bewerten. Die Qualität ist einerseits 
stark abhängig von der jeweiligen Organi-
sation der Reise, andererseits von der Art 
und Zusammensetzung der Teilnehmen-
den. Die deutschen Teilnehmenden waren 
2022 bei verschiedenen Reisen häufig 
dieselben. Ursache dafür ist, dass bisher 
alle Reisen in diesem Jahr, an denen wir 
teilgenommen haben, nach Afrika gingen 
und die teilnehmenden Firmen und Institu-
tionen natürlich meistens die gleichen Ge-
bietsverantwortlichen geschickt haben. So 
kommt es häufig zu einem frohen Wieder-
sehen. Man kennt sich und die Atmosphäre 
hat manchmal etwas von einem gut ge-
launten Wanderzirkus.

Wenn die Mischung stimmt, kann die Zu-
sammenstellung der Teilnehmenden eine 
beeindruckende Darstellung der deutschen 

Bildungswirtschaft sein. Deshalb ist es 
schade, wenn seitens des besuchten Lan-
des manchmal nicht die richtigen Partner 
dabei sind oder wenn diese nicht richtig 
vorbereitet sind.

So kommt es gelegentlich zu (kurzfristigen) 
Änderungen bei den lokalen Kontakten und 
statt der erwarteten hochrangigen Vertre-
ter/-innen aus dem Bildungsministerium 
kommen nur die stellvertretenden Sekre-
täre oder Sekretärinnen des Hausmeisters 
des Bildungsministeriums – überspitzt for-
muliert. Umgekehrt: Wenn der Hauptver-
antwortliche für die berufliche Bildung mit 
seinem Team teilnimmt, darf er auch erst-
klassige Vorträge erwarten und nicht den 
Foliensatz aus dem (vor)letzten Jahr, bei 
dem man schnell den Titel angepasst hat 
(was auch schon vorgekommen sein soll).

DIE „REISE-NACHSORGE“ 
IST WICHTIG

Wie sehen nun die Ergebnisse der diesjäh-
rigen Reisen aus? Zu Punkt 1 (Kenntnisse 
über die Bildungssysteme) gab es immer 
etwas zu lernen (falls vorhanden, sind hier 
auch die hervorragenden Marktstudien 
zu ausgewählten Ländern von iMOVE sehr 
nützlich). Zu den Punkten 2 und 3 (Netz-
werken mit lokalen Stakeholdern und Auf-
finden neuer Geschäftspartner) ist es ein 
wenig wie ein Glücksspiel: Passen die ak-
tuellen lokalen Bedürfnisse zu der Lösung, 
die man mitbringt, oder besser zu einer von 
den anderen teilnehmenden Firmen oder 
Institutionen?
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So gab es für uns bei einer Reise direkt ei-
nen „Treffer“, indem wir einen langgesuch-
ten Partner zum Vertrieb unserer Lösungen 
für die Automobiltechnik, speziell Elektro-
mobilität, in einem Land gefunden haben. 
Außerdem konnten wir in einem anderen 
Fall mit unserer Lösung zur digitalen Orga-
nisation von Berufsschulen Interesse bei 
einem Ministerium wecken.

Natürlich verdient man nicht gleich am 
ersten Tag nach der Reise Geld, sondern 
es liegt noch ein weiter Weg vor einem, be-

vor aus einer ersten Idee ein tragfähiges 
Geschäft wird, durch das die Bildung in-
nerhalb des Landes nachhaltig verbessert 
werden kann. Die besondere Herausforde-
rung nach einer Reise liegt dann darin, trotz 
der Rückkehr in den Arbeitsalltag (der na-
türlich noch durch die Arbeit, die sich wäh-
rend der Reise angestaut hat, „bereichert“ 
wird), die neuen Kontakte zu pflegen und 
die Ideen zu Konzepten auszubauen. 

Das ist Kernarbeit der teilnehmenden Fir-
men. Allerdings gab es in einem Fall auch 

Dr. Andreas Kastner
Sales Director Export

LD DIDACTIC GmbH

www.ld-didactic.de
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eine sehr nützliche Unterstützung: Die 
Organisationsleitung der betreffenden 
Reise unterstützte im Nachgang von sich 
aus bei der Nachverfolgung der Kontakte. 
Ein Service, der Schule machen sollte!

WISSENSGEWINN IST STETS
GEWÄHRLEISTET

Sind nun Reisen im Rahmen des MEP zu 
empfehlen? Die Antwort ist ein klares „Es 
kommt darauf an“. In Ländern, in denen 

wir bereits über ein gutes lokales Netz-
werk verfügen, sehen wir nur einen ge-
ringen Bedarf für unsere Teilnahme. Für 
Länder, in denen wir aber nur schlechte 
oder gar keine lokalen Kontakte haben, 
sind die MEP-Reisen für uns das erste 
Mittel der Wahl. Selbst mit einer guten 
Vorbereitung kann man die hohe Anzahl 
an Kontakten sowohl bei Entscheidern als 
auch bei lokalen Partnern, die eine MEP-
Reise bietet, nur schwer erreichen. 

Gleichwohl brachten nicht alle Reisen ein 
Ergebnis. Manchmal passten lokale Bedar-
fe und unsere Lösungen nicht zusammen. 
Dies ändert aber nichts daran, dass unter 
dem Strich der Wissensgewinn aus allen 
und Kontakte aus einzelnen Reisen für uns 
so erfolgreich waren, dass wir auch zukünf-
tig an weiteren Reisen des Programms teil-
nehmen werden.
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Realität. Auch digitale Lernmethoden und 
Arbeitsverfahren sind bei Eckert Standard: 
Dazu gehört beispielsweise die 3D-Ferti-
gung im technischen Bereich.

Das Gütesiegel als „Digital Champion 2022“ 
ergänzt eine Reihe von Auszeichnungen in 
unabhängigen Analysen und Rankings, bei 
denen die Eckert Schulen zuletzt über-
zeugen konnten: Zum dritten Mal in Folge 
prämierte der Stern das Unternehmen als 
Deutschlands „besten Anbieter für beruf-
liche Bildung“ mit Bestnoten in allen Be-
wertungskriterien. Das Magazin Focus 
adelte die Eckert Schulen als Deutschlands 
„Top-Anbieter für Weiterbildung 2022“ und 
als „Trendsetter der deutschen Wirtschaft“.

Deutsch-tschechischer Austausch in 
Weiherhammer − Arbeitstreffen beim 
Bildungsträger ÜBZO

Eine Delegation aus Mitgliedern der Agen-
tur für Arbeit in Weiden, des Amts für Arbeit 
in Pilsen, der Union der Arbeitgeberverbän-
de der Tschechischen Republik und der Re-
gionalen Handelskammer der Region Pilsen 
besuchten das Future Lab im Science Park 
in Weiherhammer. Gemeinsam tauschten 
sich die Vertreter/-innen über die Nationale 
Weiterbildungsstrategie, die berufliche Bil-
dung sowie die Rolle der Arbeitsagenturen 
in Deutschland aus.

Das Arbeitstreffen wurde durch Thomas 
Würdiger, Leiter der Agentur für Arbeit Wei-
den eröffnet. Er begrüßte die Gäste mit 
Hilfe einer Dolmetscherin und bedankte 
sich beim gastgebenden Überbetrieblichen 
Bildungszentrum in Ostbayern (ÜBZO) für 
die Bereitstellung der Räumlichkeiten im 

Cornelsen stiftet Sonderpreis „Umwelt 
und Nachhaltigkeit“ beim Wettbewerb 
„Deutscher Lehrkräftepreis – Unterricht 
innovativ“

Der Cornelsen-Sonderpreis „Umwelt und 
Nachhaltigkeit“ zeichnet seit Mai 2022 
Projekte, Lehrkräfte oder Schulleitungen 
aus, die sich besonders für Nachhaltig-
keit und Klimaschutz in der Schule einset-
zen. Der Sonderpreis wird im Rahmen des 
„Deutschen Lehrkräftepreises“ vergeben, 
für den Schülerinnen und Schüler ihre Lieb-
lingslehrer/-innen vorschlagen, Kollegien 
Schulleitungen nominieren und Lehrkräfte 
besondere Unterrichtsprojekte einreichen 
können. Er wird außerdem erweitert um 
den Sonderpreis „Kulturelle Bildung“, ver-
geben von der PwC Stiftung. Hier werden 
Schulen ausgezeichnet, die kulturelle Bil-
dung weiter interpretieren als die bloße 
Teilnahme von Schulklassen an Veranstal-
tungen.

Der „Deutsche Lehrkräftepreis – Unterricht 
innovativ“ steht unter der Schirmherr-
schaft von Bettina Stark-Watzinger, Bun-
desministerin für Bildung und Forschung. 
Die Träger des Wettbewerbs, der Deutsche 
Philologenverband und die Heraeus Bil-
dungsstiftung, möchten mit der Auszeich-
nung die Leistungen von Lehrkräften und 
Schulleitungen würdigen und in den Vor-
dergrund der öffentlichen Wahrnehmung 
rücken. Förderpartner der Wettbewerbs-
runde 2022 sind der Cornelsen Verlag, die 
PwC Stiftung, die ZEIT Verlagsgruppe und 
„ZEIT für die Schule“, ein Schulprojekt, das 
Lehrer/-innen seit über 20 Jahren bei einer 
aktuellen und praxisnahen Unterrichtsge-
staltung unterstützt.

Eckert Schulen sind „Digital Champion 
2022“

Mit verschiedensten Initiativen wollen 
die Eckert Schulen Deutschlands Unter-
nehmen und Fachkräfte fit für die digitale 
Zukunft machen. Diese Rolle als digitaler 
Schrittmacher wird jetzt besonders gewür-
digt.

Als Bayerns größter Weiterbildungscam-
pus sind die Eckert Schulen einer der „Digi-
tal Champions 2022“ in Deutschland. Das 
ist das Ergebnis einer Studie unter mehr 
als 10.000 Unternehmen in Deutschland, 
die das Magazin Focus Money im April 2022 
veröffentlichte. Die Eckert Schulen konnten 
demnach in allen der drei Bewertungska-
tegorien Digitalisierung, Technologie und 
Innovation überzeugen und zählen zu den 
„Digitalen Antreibern“ in Deutschland.

Grundlage der Auszeichnung ist die Studie 
Deutschland 2030 – Kreative Erneuerung. 
Für diese Studie im Auftrag von Deutsch-
landtest und Focus Money wertete das 
Institut für Management- und Wirtschafts-
forschung mit Unterstützung des Hambur-
gischen Weltwirtschaftsinstituts Daten zu 
rund 12.500 Unternehmen aus individuel-
len Fragebögen sowie mehr als 400 Millio-
nen Online-Quellen aus.  

Die digitale Revolution auf dem Stunden-
plan Digitalisierung und neue Technologien 
sind heute an den Eckert Schulen fest in 
die Lern- und Unterrichtskonzepte integ-
riert: Die Online-Vermittlung von Lerninhal-
ten, deren Verknüpfung mit Präsenz-Kur-
sen und die Zusammenarbeit in virtuellen 
Teams ist an den Eckert Schulen gelebte 

Aus dem iMOVE-Netzwerk
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neuen Future Lab. Die tschechischen Gäs-
te wurden zu verschiedenen Themen der 
2019 beschlossenen Nationalen Weiter-
bildungsstrategie informiert und zeigten 
großes Interesse an den Maßnahmen zu 
deren Umsetzung. Carina Adam vom ÜBZO 
präsentierte die Aufgaben eines überbe-
trieblichen Bildungszentrums und erklärte 
die Zusammenarbeit zwischen der Agentur 
und den Bildungsträgern. Abgerundet wur-
de die Veranstaltung durch einen Rund-
gang durch die Ausbildungswerkstätten.

Westermann entwickelt Moodle-Kurse für 
Nordrhein-Westfalen

Das Ministerium für Schule und Bildung 
des Landes Nordrhein-Westfalen hat den 
Bildungsmedienanbieter Westermann 
nach einer europaweiten Ausschreibung 
beauftragt, für alle Schulformen und -stu-
fen digitale Unterrichtskurse zu erstellen. 
Westermann ist in diesem wichtigen Aus-
schreibungsprojekt exklusiver Partner für 
digitale Bildungsmedien.

Die insgesamt 26 Unterrichtskurse wer-
den von Westermann mit der Software 
Moodle direkt für das nordrhein-westfäli-
sche Lernportal LOGINEO NRW LMS entwi-
ckelt und den Schulen darüber zur Verfü-
gung gestellt. Der Auftrag umfasst digitale 
Unterrichtseinheiten für allgemeinbil-
dende Schulen in den Fächern Deutsch, 
Mathematik, Englisch und Informatik. Für 
die berufliche Bildung werden berufsüber-
greifende Inhalte bereitgestellt. Jeder Kurs 
wird ein lehr- bzw. bildungsplanbasiertes 
Unterrichtsthema abdecken. Westermann 
stellt die Module für das Ministerium für 
Schule und Bildung bereit und unterstützt 

mit Webinaren, Tutorials und weiteren Ser-
viceangeboten Lehrkräfte beim Onboar-
ding und bei der Nutzung.

ZWH erhielt Comenius-EduMedia-Siegel

Am 23. Juni 2022 wurden die Web-based 
Trainings (WBTs) der ZWH zur Meistervor-
bereitung auf den Teil IV mit dem „Come-
nius-EduMedia-Award“ 2022 in Berlin aus-
gezeichnet. Diese Auszeichnung wird seit 
1995 europaweit von der Gesellschaft für 
Pädagogik, Information und Medien e. V. 
(GPI) für pädagogisch, inhaltlich und ge-
stalterisch herausragende Bildungsmedien 
verliehen. 

Die ZWH erhielt das „Comenius-EduMedia-
Siegel“ in der Kategorie „Didaktische Multi-
mediaprodukte (DMP)“. Die Begutachtung 
und Zertifizierung fand durch das Institut 
für Bildung und Medien der GPI und durch 
die Gutachter/-innen der GPI-Jury statt.

xPORT-Magazin 02 | 202225



26

Finden Sie frische  
Informationen und 
Kontakte für Ihren  
Bildungsexport!
 www.imove-germany.de
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