Konnte Ihr Unternehmen im
Ausland erfolgreich sein?

Mochten Sie es ganz ehrlich wissen?

Wir begegnen so vielen KMUs mit innovativen und einzigartigen Produkten. Bei
gefUhlten 80% stellen wir jedoch fest, dass Uber die Jahre hinweg durchge-
hend die gleichen Fehler bei der Internationalisierung gemacht wurden:

1. Keine oder unzureichende Planung und Vorbereitung

Viele Unternehmen lassen sich von Berichten, Aussagen in den Medien oder
von Geschdaftspartnern blenden, die vorgeben, mit einem Auslandsengage-
ment lieBen sich problemlos deutliche Kostenvorteile erreichen oder der Zu-
gang zu neuen Markten ware einfacher. Das Projekt "Auslandsengagement”
wird gestartet, ohne sich ausreichend vorzubereiten und sorgfdltig zu planen.

2. Mangelnde finanzielle Reserven

Unternehmen bendtigen ausreichende Finanzmittel, nicht nur, um das eigentli-
che Vorhaben bezahlen zu k&nnen, sondern auch, um mdogliche Durststre-
cken zu Uberbricken. Gerade mittelst@ndische Unternehmen verfigen je-
doch oft nicht in ausreichendem MaB Uber derarfige finanzielle Reserven. Sie
mUssen ein Engagement u. U. wieder beenden, bevor es richtig begonnen
hat. Oder es werden Gelder umgeschichtet, die eigentlich fUr den deutschen
Standort gedacht waren, was in der Folge dann auch das Geschdft in
Deutschland schwdcht.

3. Nachlassige Marktanalyse

Wir erleben oft, dass Firmen vor allem in internationale Markte einsteigen
modchten, z.B. fur die Region Mittlerer Osten. Oft ist das auch die strategisch
richtige Entscheidung, aber eben nicht immer. Jedes Auslandsegment birgt
mehr und gréBere unternehmerische Risiken als in Deutschland.
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4. Fehlende Netzwerke

Netzwerke und Kooperationen sind wichtiger Bestandteil einer Business-Strategie, ganz gleich an welchem
Standort. Ideal ist es, bereits vor Markteintritt Zeit vor Ort zu investieren und die richtigen Beziehungen aufzu-
bauen. Uber Messen und auch Veranstaltungen im jeweiligen ausgesuchten Land ist dies problemlos maglich.

5. Personelle Ressourcen

In den letzten Jahren zeigen unsere Erfahrungen mehr und mehr, dass viele Unternehmer alles selber machen
wollen und die Personalsuche/Personalentsendung eher leger und ohne Struktur angehen. Hier verweisen wir
unbedingt auf das steuerrechtliche Thema wie ,,Personalentsendung*.

6. Geschadaftskulturen in fremden Landern

Unternehmen, die seit vielen Jahren im internationalen Geschdaft tatig sind, stellen immer wieder fest, dass das
Zusammenwirken mit Geschdaftspartnern bestimmter Lander einfacher, mit den anderen Landern aber schwie-
riger ist. Worin liegen diese Schwierigkeiten begrindet? Was sind die tatséchlichen Grinde fUr nicht zustande
gekommene Geschdafte? Im Wesentlichen sind es immer wieder die gleichen grundsatzlichen Gegebenheiten:
Die verschiedenartige Mentalitat, die andere Sprache.

7. Beratungsresistenz

Je weiter weg das Zielland fUr neue Mdarkte erscheint, z.B. Destinationen im Mittleren Osten, Afrika und/oder
auch Vietham usw., desto intuitiver ist es, Berater mit ausreichendem Qualitdtsmanagement und bester Kennt-
nis Uber die rechtlichen und bUrokratischen Systeme hinzuzuziehen. Doch wer in Deutschland glaubt, innerhalb
von Europa oder insbesondere innerhalb der D-A-CH-L&nder wédre man sich so dhnlich, dass diese Beratung
getrost eingespart werden kann, der tGuscht sich aber gewaltig.

Glauben Sie uns, die Liste kdnnen wir ewig fortfGhren! Es liegt uns am Herzen, Ihnen diese
Erfahrungen zu ersparen, denn es gehen so viele Kosten, Zeit und letztlich auch die
Motivation verloren.

Wir schenken Ihnen 20 Jahre Erfahrung in Form von einem kostenlosen Gesprdch -
vielleicht bringt dieses Sie auf den richtigen Pfad?



