


Normale Ansicht


Drucken







Sie sind ein ausländisches Unternehmen, das in Deutschland investieren möchte?



Zu Invest













	
Für ausländische Unternehmen 
	
Über uns 
	
Events 
	
Presse 
	
Kontakt 
	
Anmelden 




 






 [image: ]
 









 [image: ]
 








	

Länder






Länder







Wählen Sie einen Zielmarkt aus
	Karte öffnen







Kontinente
	Afrika
	Amerika
	Asien
	Australien
	Europa






Land suchen



Suche
























	

Branchen






Branchen







Wählen Sie eine Branche aus
	Übersicht Branchen
	Branchenchecks
	Branche kompakt







	

Agrar und Nahrungsmittel






Agrar und Nahrungsmittel





	Agrarwirtschaft
	Nahrungsmittelindustrie
	Übersicht "Agrar- und Nahrungsmittelindustrie"









	

Bau und Bergbau






Bau und Bergbau





	Bau
	Bergbau
	Übersicht "Bau und Bergbau"









	

Chemie und neue Materialien






Chemie und neue Materialien





	Chemikalien
	Neue Materialien
	Übersicht "Chemie und neue Materialien"









	

Energie und Umwelt






Energie und Umwelt





	Energie
	Umwelttechnik
	Übersicht "Energie und Umwelt"









	

Maschinenbau und Metallindustrie






Maschinenbau und Metallindustrie





	Maschinen- und Anlagenbau
	Metallindustrie
	Übersicht "Maschinenbau und Metallindustrie"









	

Mobilität






Mobilität





	Automobil
	Luft-, Schiffs-, und Schienenverkehr
	Transport und Logistik
	Übersicht "Mobilität"









	

Gesundheitswirtschaft






Gesundheitswirtschaft





	Arzneimittel
	Digitale Gesundheitswirtschaft
	Medizinische Biotechnologie
	Medizintechnik
	Übersicht "Gesundheitswirtschaft"









	

Digitalwirtschaft






Digitalwirtschaft





	Elektronik und Elektrotechnik
	IKT & Software
	Digitalisierung
	Übersicht "Digitalwirtschaft"









	

Dienstleistungen und Konsumgüter






Dienstleistungen und Konsumgüter





	Dienstleistungen
	Konsumgüter
	Übersicht "Dienstleistungen und Konsumgüter"




















	

Themen-Specials






Themen-Specials







Die weltweit wichtigsten Themen für deutsche Unternehmen
	Alle Themen-Specials







	Wiederaufbau Wirtschaft Ukraine
	Dekarbonisierung der Wirtschaft
	Diversifizierung der Außenwirtschaft
	Lieferkettensorgfaltspflichtengesetz
	Globale Konnektivität
	Beyond Brexit
	Global Gateway
	Start-Ups













	

Unser Service






Unser Service







Erfahren Sie, wie wir Ihnen helfen, neue Märkte zu erschließen.
	Übersicht







	Unser Onlineangebot
	Broschüren
	Expertensuche
	My GTAI
	Newsletter
	Events und Webinare
	Podcast WELTMARKT
	Unsere Partner





















	
Für ausländische Unternehmen 
	
Über uns 
	
Events 
	
Presse 
	
Kontakt 
	
Anmelden 




 







Suche






 [image: ]
 











Durchsuchen Sie unser Angebot mit der Expertensuche
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Geschäftspraxis Ruanda




Ruanda als kleines Binnenland in Ostafrika will sich als Hub der Region etablieren. Mit den Vorgaben und strategischen Ambitionen der Regierung könnte das zumindest teils gelingen.
 

24.06.2021 
 Von Christian Engels (AHK)
|
Nairobi

 

Inhalt dieser Seite	Rahmenbedingungen für Ruanda
	„Doing Business“ in Ruanda - Verhaltenstipps
	Die Dos und Don’ts im Doing Business in Ruanda



Ruanda wird oftmals als „Anker der Region“ bezeichnet - nicht nur aufgrund der stabilen politischen Lage in einer volatilen Region (Burundi, Östlicher Kongo, Südsudan, etc.), sondern auch aufgrund des kontinuierlichen Wirtschaftswachstums (abgesehen von COVID-19 Auswirkungen seit März 2020). Das Wirtschaftsklima im Land ist geprägt von breitgefächerten institutionellen Reformen, gezielter Wirtschaftsförderung, starker Korruptionsbekämpfung, Leap-Frogging in Bereichen wie Digitalisierung sowie erfolgreicher Investitionsanwerbung. Auch umweltbewusste, grüne Initiativen sowie sozialpolitische Maßnahmen werden sehr stark von der Regierung gefördert. Das Land ist somit in vielen Bereichen ein Musterbeispiel auf dem afrikanischen Kontinent. Ein einzigartiges Beispiel ist hierbei der monatliche Putztag (Umuganda): An jedem letzten Samstag im Monat ruht tagsüber der Verkehr und das Geschäftsleben, weil alle Einwohner damit beschäftigt sind, gemeinsam Müll zu sammeln sowie Straßen und Wege zu fegen.
Rahmenbedingungen für Ruanda
Ausländische Investoren können in fast allen Wirtschaftssektoren Ruandas ohne lokale Beteiligung über eine Firmengründung geschäftlich tätig werden. Das Rwanda Development Board (RDB) unterstützt als One-Stop-Center bei der Unternehmensgründung oder Investition vor Ort. Die ruandische Regierung hat in den letzten Jahren neue, online-basierte Plattformen für bestimmte staatliche Dienstleistungen eingeführt, um den Nutzern zahlreiche Behördengänge zu ersparen. Hierzu gehören beispielsweise das Rwanda Trade Portal oder Business Procedures, Webseiten die jegliche relevante Informationen, Verfahren, Lizenzen, entsprechende Rechtsgrundlagen, etc. für ausländische Unternehmen frei zur Verfügung stellen.
In Ruanda bestehen kaum Vorschriften zu Local Content Regulationen. Es wurde jedoch die Initiative „Made in Rwanda“ ins Leben gerufen, wodurch die Herstellung von lokalen Produkten anstelle von Einfuhrgütern gestärkt und örtliche Arbeitskräfte vor ausländischen Angestellten bevorzugt beschäftigt sollen werden.
Zwischen Ruanda und Deutschland besteht kein Doppelbesteuerungsabkommen. Unternehmensgewinne werden generell mit 30 Prozent besteuert. Nach Abzug der Steuern können ausländische Investoren grundsätzlich Gewinne ausführen. Deutsche Unternehmen bevorzugen meist lokale Partnerschaften oder Joint Ventures, um im ruandischen Markt aktiv zu werden und ihre Produkte und Lösungen zu vertreiben. Potenzielle Partner sollten eine Importlizenz für das zu importierende Produkt besitzen und auch im Exportgeschäft tätig sein.
„Doing Business“ in Ruanda - Verhaltenstipps
Jedes Gespräch mit ruandischen Geschäftspartnern hat jeweils einen sehr individuellen Charakter und der Erfolg und die Verbindlichkeit hängen in Ruanda eher von Personen als von den Institutionen ab, welche die Gesprächspartnerinnen und -partner repräsentieren. Es empfiehlt sich, einen lokalen Partner zu suchen, der die Gepflogenheiten vor Ort kennt und Kontakte vermitteln kann. Abkommen werden oftmals im informellen Rahmen getroffen; wobei diese, oft auch nur mündlichen, Absprachen nicht in allen Fällen als bindend zu betrachten sind. Daher empfiehlt es sich, Abmachungen angemessen schriftlich festzuhalten.
Im persönlichen Umgang sind ruandische Geschäftsleute vornehmlich freundlich und würden selbst bei wenig Interesse von einer Absage von Terminen absehen. Eine direkte Absage fällt insbesondere Vertreterinnen und Vertretern kleinerer Unternehmen schwer. Daher wird manchmal Interesse bekundet, auch wenn dieses faktisch nur gering ist. Zusätzlich sollte beachtet werden, dass auch wenn Interesse besteht, teilweise mehrfache persönliche Treffen notwendig sind, bis ein Vertrag unterschrieben wird.
Bei Geschäftsgesprächen mit ruandischen Partnern sollten kulturelle Empfindlichkeiten berücksichtigt und heikle politische Themen vermieden werden. Es sollte auf die religiöse Orientierung von Geschäftspartnerinnen und -partnern Rücksicht genommen werden. Themen wie Religion, Weltanschauung und Politik, insbesondere das Thema Genozid von 1994, sollten gemieden werden.
Ruandische Geschäftspartnerinnen und -partner legen anders als viele andere ostafrikanische Länder sehr viel Wert auf Pünktlichkeit. Es empfiehlt sich zudem, Termine im Voraus zu vereinbaren und nicht spontan zu Geschäftstreffen aufzutauchen. Es sollte formale Geschäftskleidung (Anzug ohne Krawatte ist ausreichend) getragen werden. Beim Geschäftstreffen werden zu Beginn Business Cards ausgetauscht. Auch bei hochrangigen, politischen Geschäftsleuten gehören „Gmail“ und „Yahoo“ zur Norm. Deutsche Unternehmen sollten den lokalen Partnern die ersten Worte zur Einführung überlassen. Geschäftssprachen sind Englisch und Französisch.
	Die Dos und Don’ts im Doing Business in Ruanda
	Die gängigen Geschäftssprachen sind Englisch und Französisch 
	Persönliche Beziehungen mit Geschäftspartnern werden geschätzt
	Gespräche mit Small Talk beginnen; der Gastgeber hat das erste Wort; Politische Themen und der Genozid 1994 sollten eher nicht proaktiv angesprochen werden
	Visitenkarten werden bei (fast) jedem Meeting am Anfang ausgetauscht; Hand schütteln ist gängig (außer während COVID-19 Zeiten)
	E-Mail-Adressen, die beispielsweise mit @gmail oder @yahoo enden, sind selbst für hochrangige Politikerinnen und Politiker sowie Geschäftsleute gängig
	Hierarchien bei Gesprächspartnern sollten beachtet werden, zum Beispiel die Anrede Your Excellency für Ministerinnen oder Minister, Commissioner, etc.
	Angebotene Getränke (oftmals Kaffee, Tee) sollten angenommen werden, selbst wenn diese nicht verzehrt werden
	Es wird selten „nein“ gesagt und ein „ja“ kann auch ein „vielleicht“ sein
	Zeitliche Flexibilität und Geduld sollten eingeplant werden
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Ruanda




Unsere Informationen zu Ruanda







Verwandte Inhalte




Dies könnte Sie auch interessieren: 

 Albanien -
Neue Märkte – Neue Chancen: Albanien
 Äthiopien -
Geschäftspraxis Äthiopien: Chancen und Herausforderungen
 Pakistan -
Geschäftspraxis Pakistan
 Jordanien -
Zeit für Geschäfte
 Bangladesch -
Geschäftspraxis Bangladesch
 

 Weitere verwandte Inhalte anzeigen




 







Kontakt 






[image: ]
 


Peter Schmitz
|
© GTAI/Rheinfoto







Peter Schmitz



 +49 228 24 993 440
 

 Ihre Frage an uns
 



















	
 
 
	
 
 

	
	
 
 	
 
	
 
	
 
	
 









Zur Sammelmappe hinzufügen







My GTAI Login 







 



Kontakt
...


nach oben











[image: Logo Bundesministerium für Wirtschaft und Klimaschutz]


 
 

	
Unsere Partner 
	
 Inhalt 
	
Datenschutz 
	
Cookie-Einstellungen 
	
Hinweisgebersystem 
	
Impressum 




	

 
	

 
	

 
	

 


	

 
	
 Linkedin
 
	

 
	

 







© 2024 Germany Trade & Invest







Alle Rechte vorbehalten. Nachdruck – auch teilweise – nur mit vorheriger ausdrücklicher Genehmigung. Trotz größtmöglicher Sorgfalt keine Haftung für den Inhalt.

© 2024 Germany Trade & Invest

Gefördert vom Bundesministerium für Wirtschaft und Klimaschutz aufgrund eines Beschlusses des Deutschen Bundestages.











Feedback










[image: ]








Anmeldung

Bitte melden Sie sich auf dieser Seite mit Ihren Zugangsdaten an. Sollten Sie noch kein Benutzerkonto haben, so gelangen Sie über den Button "Neuen Account erstellen" zur kostenlosen Registrierung.
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