DER SCHRITT

RN ERIYNI'H EIN GRUNDSATZENTSCHEID

Genau so anspruchsvoll wie die
Grindung einer neuen Firma

In der Schweiz hat es Tradition: Erfolgreiche Firmen machen die Halfte oder mehr ihres Umsatzes ausser-

halb der Schweizer Grenzen. Und auch vielen Jungunternehmen wird es in der Schweiz schnell zu eng.

Doch der Sprung liber die Grenzen will bedacht sein: Er macht die Firma zu einem neuen Unternehmen.

WAHRUNGSRISIKO

Jenes Risiko, das eine
Firma eingeht, wenn sie
etwas in einem Land
verkauft, dessen Wéhrung
zwischen Vertragsabschluss

und Bezahlung
schwanken kann.

usep

Abkirzung far Unique
Selling Proposition, tber-

setzt «einzigartiges
Verkaufsargument»J

er es nur vom

Horen-Sagen kennt,

unterschétzt es hdu-
fig. Doch der Sprung iiber die
Grenzen ist fiir ein Unterneh-
men ein genau SO grosser
Einschnitt, wie es der Sprung in
die Selbstiandigkeit in der Bio-
grafie eines Unternehmers oder
einer Unternehmerin ist. Denn

Heinz Ziircher, der Autor dieses Beitrages, ist
geschiiftsfiihrender Partner der Tozai Group in
Zug, die Unternehmen hilft, Produkte in den
japanischen Markt einzufiihren

* Personliche Kontakte
(mit realer Begegnung)
moglich

nachher ist (fast) nichts mehr
so, wie es einmal war,

Nicht nur die Auseinander-
setzung mit neuen Mirkten,
anderen Rechtssystemen und
Unsicherheitsfaktoren wie dem
WAHRUNGSRISIKO prigen nun den
Alltag, sondern auch die Begeg-
nung mit anderen Volkern und
(uns) fremden Mentalititen.
Kurz: Fiir das Exportgeschift
muss sich das Unternehmen auf
vollig neue Gegebenheiten ein-
stellen. Ein Schritt, der nur
dann gewagt werden sollte,

* Direkter Kontakt mit Kunden
und Konkurrenten
Entwickeln eines eigenen
Produktebewusstseins

JORTEME

* Relativ kostengiinstig

Telefonieren/Faxen/Schreiben
in den Zielmarkt

¢ Ermitteln und Erreichen
von potentiellen Kunden sehr
schwierig

* Aufbau einer Geschiftsbezie-
hung z. B. in Asien praktisch
unmoglich

Entwickeln eines Gespiirs fiir
den Geschmack der Zielgruppe
Individuelles Eingehen auf
Interessenten moglich
Unterstiitzung durch Verbinde
und Regierungen moglich

Handelsreisen in
denZielmarkt

Zeitaufwenige Vorbereitung und
Durchfiihrung

Nur eine begrenzte Anzahl
Kundenkontakte moglich
Schwierigkeit, die I'IC]][ig‘\!l]
Leute zu treffen

Beschrinkte Prisentations-
moglichkeiten

® Nachfassen schwierig

Zuwenig Zeit, um dauerhafte
Vertrauensbeziehungen
aufzubauen

Hohe Reise- und Logiskosten

Partizipationsméglichkeiten
bei Verbundaktionen

(z.B. Gemeinschaftsstand der
Schweizer Textilhersteller)
Grosses Potential an méglichen
Kundenkontakten

Messebesuche
im Zielmarkt

Hohe Kosten, zeitaufwendig
Unkenntnis von Geschiifts

praktiken, Messe- Ausstellungs-

kultur im Zielmarkt

Wenig bis keine Unterstiitzung
im Vo
Keine Kenntnis der Schliissel-
kunden

Zuwenig Zeit, um dauerhafte
Vertrauensbeziehungen aufzu
bauen

Nachfassen schwierig

feld der Messe

Hohe Reise- und Logiskosten

FIRMENINTERNE ALTERNATIVEN

wenn wirklich gute Aussichten
auf Erfolg bestehen.

Der Sprung tiber die Gren-
zen will also gut iiberlegt sein.
Grundsitzlich gilt: Den Export
sollten nur Unternehmen ins
Auge fassen, die aus einer Posi-
tion der Stirke heraus handeln
konnen. Zum Beispiel, wenn sie
ein Produkt oder eine Dienst-
leistung mit einer klaren usp
anbieten konnen. Schliesslich
muss die Firma kiinftig auch
gegen die internationale Kon-
kurrenz bestehen. Wer dagegen

DIE GRUNDSATZLICH VERSCHIEDENEN MOGLICHKEITEN FUR KLEINERE

e Aktuelle Marktinformationen
und -trends ermittelbar

* Gute Basis fiir die zielgruppen-
spezifische (Weiter-)Ent-
wicklung von Produkten

* Gute Basis fiir effektive Preis-
strategie

Umfassende Marktforschung
im Zielmarkt

¢ Kein direkter Kontakt mit
dem Markt

e Keine Moglichkeiten zum Auf
bau von Geschiiftsbeziehungen
Potentielle Kunden lernen
die Firma und ihr Produkt nicht
kennen

Hohe Reise- und Logiskosten
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— etwa weil der Umsatz im In-
land zuriickgeht, oder weil er im
Ausland Ladenhiiter loswerden
will — diesen Schritt «aus Ver-
zweiflung» erwigt, wird kaum
erfolgreich sein.

Auch fiir die Expansion
ist ein Business-Plan notig

Im weiteren miissen die notigen
RESSOURCEN vorhanden sein, um
diesen Schritt zu bewiltigen.
Denn bevor aus dem Export
zum erstenmal Geld in die
Kasse fliesst, sind in jedem Fall
grossere Investitionen fiir des-
sen Aufbau nétig — und das
heisst meist auch: viel Arbeit
und Zeit. Gerade bei
Jungunternehmen, die
nicht iiber finanzielle Polster
verfiigen, ist das Sicherstellen
der notigen Mittel ein nicht zu
unterschétzender Faktor. Sonst
kann die Expansion ins Ausland
schnell zu bedrohlichen Liqui-
ditdtsengpissen fiihren.

Das Projekt, fremde Mirkte
zu erobern, bringt zwar fiir
viele Unternehmen ein grosses

Potential mit sich, birgt aber
auch Risiken. Wie beim Aufbau
eines Unternehmens lohnt es
sich deshalb, fiir dieses Vorha-
ben einen ausfiihrlichen Busi-
ness-Plan mit allen Details
(siche dazu BOOM 2/97) zu
verfassen, in dem die Stidrken
und Schwichen des Unterneh-
mens und die Chancen und Ge-
fahren einer genauen Priifung
unterzogen werden. Sie zu ken-
nen ist die Voraussetzung, um
eine erfolgreiche Strategie fiir
den Sprung in fremde Léinder

Aber auch, um vorldufig darauf
zu verzichten, zum Beispiel weil
die Mittel fehlen.

Beides - also auch der
Verzicht — kann ein unterneh-
merisch richtiger Entscheid

sein. Wichtig ist, dass er auf-
grund sorgfiltiger Abkldrungen
gefillt wird und dass das Wohl
der Firma im Zentrum steht.
Heinz Ziircher/Olivier Michel

Das einzige Problem, wenn ich im Ausland
Geschafte mache, ist:

RESSOURCEN

Alle Mittel (materiell,
immateriell, finanziell und
personell), die eine Firma
benétigt, um ihre Projekte

durchzufiihren.

und Mairkte zu

entwickeln.

Wo mache ich dann Ferien — in der Schweiz?

ND MITTLERE BETRIEBE, IHRE PRODUKTE INS AUSLAND ZU EXPORTIEREN

* Direkter Kontakt mit Kunden
moglich

* Entwicklung eines Gespiirs fiir .
den Geschmack der Zielgruppe .

* Moglichkeiten fiir den Ausbau
der bestehenden Geschiifte

¢ Unmittelbare Reaktionen und
Entscheidungen moglich

Akquisiteur im Zielm
(z.B. fiir ein Jahr)

Hohe Personal- und Logiskosten

Personelle Besetzung dieser

Position heikel und schwierig

Gefahr des Know-how

Abflusses bei Weggang des

Mitarbéiters

Lingere Anlaufzeit notig,

bis Marktmechanismen vertraut

Unkenntnis der asiatischen

Geschiftspraktiken und Sprache

BOOM 6/98

Profunde Kenntnis des Marktes
Kostengiinstig (oft rein erfolgs-
orientiert)

Sehr flexibel

Kann auf individuelle Wiinsche
eingehen

Vertragsagent
im Zielmarkt

Seriositit und Zuverldssigkeit
schwierig abzuschitzen und zu
kontrollie

Er haftet nur als Einzelperson
und nicht als Firma (personi
fizierte und damit riskante
Investition)

Kann nicht auf bestehendes
Kontaktnetz von Mitarbeitern
zugreifen

Sehr grosses Beziehungsnetz
Zum Teil Druckausiibung auf
Behorden und Grossabnehmer
moglich

Umfangreiche Sammlungen von
standardisierten Strategien und
Projektabwicklungen vorhanden
Man kann sich allenfalls durch
die Beziehung zu dieser Gross-
firma im Markt profilieren

Grosse Beratungsfirma
oder -organisation

Oft unflexibel; konnen weniger
auf individuelle Bediirfnisse ein-
gehen; verkaufen ihre Strate
Hohe Beratungshonorare notig
(aufwendige Infrastruktur)
KMU werden

beh:

1Is Kunden eher

eitklassig

iiber Grossmand

Whr einer la , biiro

atischen Projek ung
Eine kontinuierliche Langfrist
beziehung ist aus Kostengriinden

oft nicht moglich

Bestehendes Kontaktnetz

Oft erfolgsorientierte Konditio-
nen (z.B. Umsatzprovisionen).
Und: Keine grossen Infrastruk-
turkosten mitzutragen

Hohe Flexibilitit, kundennahe
Projektplanung

Gleiche «Sprache», da auch
KMU

Lingerfristig enge Beziehung
moglich (Investition des Bezie-
hungsaufbaus linger nutzbar)

Kleine unternehmerische
Beratungsfirma

Hohere Personenabhingigkeit
begrenzter Auswahl an
P1 ktmitarbeitern

infolge
Keinen Zugriff auf umfassende
I

en, fachliche Grundlagen

N? einer unbekannten Be
ratungsfirma kann g
nicht zur eigenen Imag
Profilierung eingesetzt werden

n-aussen

FIRMENEXTERNE ALTERNATIVEN




