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Internationalisierung: Globale Chancen wahrnehmen

Die auBenwirtschaftlichen Verflechtungen der gréBeren deutschen Mittelstandler sind stark: 65 Prozent der
deutschen Unternehmen sind als Exporteure auf Auslandsmarkten aktiv. Sie erzielten damit im vergangenen Jahr ein
Viertel ihres Jahresumsatzes. In einer von der KfW durchgefihrten Umfrage gab zudem jedes flinfte Unternehmen
an, mit Direktinvestitionen im Ausland vertreten zu sein. Rund 18 Prozent ihrer gesamten Investitionen tatigen sie im
Ausland (KfW, 2012). Wichtigste Expansionsregion flr deutsche Unternehmen ist die EU. Grinde fiir eine
Auslandsexpansion gibt es viele: flr einige Unternehmen ist es die ErschlieBung neuer Absatzmarkte, fir andere sind
es unter anderem kostenmotivierte Grinde.

Doch eine Expansion ist kein Selbstlaufer. Was im Heimatmarkt gut funktioniert, muss nicht automatisch im Ausland
erfolgreich sein. Es lauern eine Reihe von Gefahren und Hindernissen und fir Unternehmen ist es essenziell, sich
vorher intensiv und kritisch mit den Schllsselfaktoren auseinanderzusetzen.

Jedes Internationalisierungsprojekt ist eine Herausforderung fir sich. Es [asst sich nicht in ein einheitliches Schema
setzen und erfordert daher eine auf das Unternehmen, den Markt sowie die Branche zugeschnittene Vorgehensweise.
Es gibt dennoch einige allgemeingultige Faktoren, die bei einer geplanten Expansion sowohl im Vorfeld als auch
wahrend der Durchflihrung des Projektes zu bedenken sind. Neben einigen grundsatzlichen Voraussetzungen, die ein
Unternehmen erfillen muss, um generell eine Auslandsexpansion erfolgreich in Angriff nehmen zu kénnen, ist eine
Vielzahl von Fragen zur richtigen Strategie und Umsetzung zu beantworten: soll das Unternehmen ein zentrales
Headquarter fihren oder verschiedene dezentrale Landerorganisationen aufbauen? Wird die Expansion durch
organisches Wachstum gefdrdert oder soll ein etaliertes Unternehmen im Zielland gekauft werden? Am Ende steht
das Unternehmen noch vor steuerrechtlichen und gesetzlichen Regelungen, die komplexer und vielschichtiger sein
kénnen als im Heimatland. Dieser Leitfaden soll einen ersten Einblick geben, worauf Firmen bei einer geplanten
Auslandsexpansion achten missen, wo besondere Schwierigkeiten bei einer solchen Investition liegen und was die

Schlisselfaktoren einer erfolgreichen Auslandsexpansion sind.

Erfolgsfaktoren bei einer Auslandsexpansion

Die wichtigsten Schlisselfaktoren fiir eine erfolgreiche Auslandsexpansion beinhalten unternehmensbezogene
Faktoren, personelle Ressourcen, finanzielle Ressourcen und kulturelle, administrative sowie logistische Faktoren.
Bei allen Faktoren mussen stets die unterschiedlichen kulturellen Bedingungen berticksichtigt werden. So ergab eine
von Deloitte durchgefiihrte Umfrage (,,Global Growth Survey, 2008%), dass kulturelle Unterschiede die groBte
Herausforderung bei einer Auslandsexpansion darstellen. Diese Unterschiede kédnnen unter anderem die bevorzugte
Unternehmensstruktur und -strategie, Preisregelungen und Produktaustattungen, rechtliche und steuerliche
Rahmenbedingungen sowie die Personalwahl beeinflussen und sollten auch in jeder Stufe des
Entscheidungsprozesses bertcksichtigt werden. Ein Unternehmen, das den Schritt ins Ausland plant, sollte zuerst
intern prifen, ob es die grundsatzlichen Voraussetzungen erflllt. AnschlieBend sind umfassende und detaillierte
Markt-, Wettbewerbs- und Kundenanalysen notwendig, um das im Inland erfolgreiche Geschaftsmodell an lokale

Gegebenheiten anzupassen und sich ein unterstitzendes Netzwerk von Partnern aufbauen zu kénnen.
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Eine bestehende Nachfrage

Fur eine erfolgreiche Expansion Ihres Geschaftes gibt es
einige grundlegende Bedingungen, die erfillt sein
mussen. Unternehmen, die bereits im Heimatmarkt
erfolgreich etabliert sind und seit langerem eine gute,
stabile Umsatzrendite aufweisen, haben es bei einer
Auslandsexpansion einfacher und sind somit im
Durchschnitt wesentlich erfolgreicher als andere
Unternehmen. Die Geschaftsprozesse sind hier bekannt
und bereits ausreichend optimiert worden. Zudem sollte
eine generell vorhandene Nachfrage nach dem Produkt
oder der Dienstleistung im Zielmarkt gewahrleistet sein.
Eine Reihe von Studien (IKB Deutsche Industriebank,

2012) fand heraus, dass Unternehmen, die aus

sogenannten ,Pull-Faktoren“ den Schritt ins Ausland
gewagt haben - d.h. aufgrund sich eréffnender
Marktchancen und steigender internationaler Nachfrage
- im Durchschnitt signifikant erfolgreicher sind, als
Unternehmen, die aufgrund unglinstiger Verhaltnisse
auf dem Heimatmarkt zu einer Expansion gedrangt
werden (,Push-Faktoren®). So kdnnen sich
Unternehmen zuerst allgemeines Markt- und
Branchenwissen im Heimatmarkt aneignen, um
anschlieBend gut vorbereitet dieses auch in andere
Markte exportieren zu kdnnen. Das Unternehmen agiert
aus einer Position der Starke heraus und der fur eine
Expansion erforderliche Free Cashflow wird dabei von
einem erfolgreichen und stabilen Geschaftsmodell im

Heimatland generiert.
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Die erfolgreichen internationalen Unternehmen erwarben durch jahrelange Geschaftsaktivitat im Heimatmarkt die

sogenannte kritische Masse an Kapital, Erfahrung und Know-how (KPMG, 2004).

Flexibles Geschaftsmodell

Dennoch kann das Geschaftsmodell bei einer Expansion nicht einfach eins zu eins tGbertragen werden. Nicht wenige
Unternehmen scheitern daran, dass sie ihr im Heimatland erfolgreiches Geschaftsmodell ins Ausland Gbertragen,
ohne kulturelle, landerspezifische Unterschiede zu beriicksichtigen. Doch selbst in kulturell ahnlichen
Nachbarldandern unterscheiden sich die sozio-6konomischen Charakteristiken der Kunden. So sind beispielsweise
schon im Nachbarland Frankreich Schuhgeschmack und FuBgréBen bei Frauen anders als in Deutschland und
Modefirmen bendtigen somit dort ein angepasstes Sortiment und andere Marketingstrategien. Diese Faktoren haben
wiederum Einfluss auf die Preisstruktur im jeweiligen Markt. Das Unternehmen muss daher in der Lage sein, den
Preis des Produktes oder der Dienstleistung gegebenenfalls den lokalen Preisstrukturen anzupassen, um auch im
Ausland wettbewerbsfahig zu sein. Wichtig ist jedoch dabei, weiterhin den gewohnten Qualitatsstandard
gewahrleisten zu kénnen. Qualitdtsmangel fallen sehr negativ auf und bleiben langfristig im Gedachnis der Kunden.
Zudem ist Qualitat einer der Erfolgsfaktoren bei einer Expansion. In einer Studie der BDO Deutsche Warentreuhand
unter bereits erfolgreich expandierten Unternehmen (,,Best Practice“-Unternehmen) geben bei der Frage nach den
Grinden fur den Erfolg im Auslandsgeschaft fast 70 Prozent an, dass die Qualitat ihres Produktes und ihrer
Leistungen entscheidend sind. Ferner darf das Unternehmen trotz gréBerer Herausforderungen und eventuell
angepassten Preisstrukturen seine Innovationskraft nicht verlieren, die unabdingbar fur ein international

erfolgreiches Unternehmen ist.

Organisatorische Faktoren

Auch wenn eine Auslandsexpansion bei bereits erfolgreicher Marktpenetration im Heimatmarkt auf den ersten Blick
einfach erscheint und schnelles Wachstum verspricht, muss am Anfang eine umfassende Analyse stehen, um eine

maBgeschneiderte Strategie fir das Unternehmen zu erarbeiten.

Organsiationsstruktur

In einem ersten Schritt sollte die Frage der Organisationsart geklart werden. Hier geht es darum, sowohl auf das
Wissen und das Know-how der bestehenden Firma zurlckgreifen zu kdnnen als auch nah am lokalen Markt und den
Kundenwiinschen zu sein. Als mogliche Optionen stehen sich ein zentrales Headquarter und eine dezentrale
Landerorganisation gegeniber. Moglich ware gerade am Anfang auch eine Kombination beider Strategien. Ein
Unternehmen kann zunachst ein zentrales Headquarter unter Nutzung zentraler Ressourcen benutzen, um nach
erfolgreicher ,Testphase” einzelne lokale Niederlassungen zu er6ffnen. Beide Optionen haben Vor- und Nachteile,
und welche Struktur letztendlich fir ein Unternehmen am geeignesten ist, hangt von einer Vielzahl von Faktoren ab.
So bestimmen unter anderem die Branche, in der ein Unternehmen tatig ist, die GroBe des Unternehmes und sein
etabliertes Geschaftsmodell dartber, welche Strategie Erfolg versprechend ist. Wichtig ist dabei jedoch vor allem,
dass die Organisationsstruktur, die Geschaftsprozesse sowie das Geschaftsmodell flexibel gestaltet sind, um auf die

Anforderungen fremder Markte reagieren zu kénnen. Studien belegen, dass spatestens ab einem Umsatzanteil des
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Auslandsbereiches von mehr als 20 Prozent am Gesamtumsatz die Unternehmensstruktur und das Geschaftsmodell

angepasst werden missen (KfW Creditreform, 2012).

Vor- und Nachteile der verschiedenen Unternehmensstrukturen

Il Positiver Punkt [l Negativer Punkt

Zentrales Headquarter

Dezentrale Landerorganisationen

Kostenersparnis durch bessere Ausnutzung von
Ressourcen wie IT, Verwaltung, Mitarbeiter.

Leichtere und effizientere Abstimmung mit Pro-
duktmanagement und Technik durch physische
Ni&he - je nach Art des Produktes ist dies ein
enormer Vorteil.

Vorhandene Prozesse in der Muttergesellschaft
kdnnen als ,,Blaupause® genutzt und somit
schneller umgesetzt werden. Das Risiko ist
leichter zu kontrollieren, Probleme werden frith-
zeitig erkannt und die Prozessqualit&t kann
sichergestellt werden.

Transfer von Knowhow zwischen den einzelnen
Landerorganisationen wird durch den gemein-
samen Standort erleichtert. Der Austausch von
wichtigen (informellen) Informationen wird
erleichtert.

Recruiting von Mitarbeitern mit entsprechendem
Sprach- und Kultur-Background sowie l&nderspe-
zifischem Wissen kann sich schwierig und kost-
spielig gestalten. Nicht selten mlissen Fachkréfte
aus dem Mutterland abgeworben und zu einem
Umzug motiviert werden.

Entfernung vom Marktgeschehen erschwert die
Abstimmung mit Partnern im Zielland. Wichtige
Marktinformationen, vor allem solche ,,infor-
meller Art“ durch das lokale Netzwerk werden
nicht oder verspétet bekannt.

Erh&hter Kosten- und Zeitaufwand durch den Auf-
bau von Landerorganisationen mit eigener Ver-
waltung, Baros, IT und lokalen Mitarbeiter.

Erschwerte Abstimmung mit Produktmanagement,
Technik und Support. Inmer dann, wenn zentrale
Ressourcen bendtigt werden.

Hiufig komplexe Abstimmungs- und verzégerte
Entscheidungsprozesse bei organisationsiiber-
greifenden Fragestellungen.

Erschwerter Knowhow-Transfer; oftmals miissen
Mitarbeiter aus der Muttergesellschaft Mitarbeiter
vor Ort schulen. Dariiber hinaus erschwerter Infor-
mationsfluss.

Erleichtertes Recruiting.

Bessere lokale Vernetzung und somit auch erleich-
terte Abstimmung mit Partnern. Wichtige Markt-
informationen sind durch die Marktn&he und das
unmittelbare Marktgeschehen schnell bekannt.
Notwendige Reaktionen auf beispielsweise Wettbhe-
werberaktionen kdnnen schnell eingeleitet werden.

Handelsblatt

Quelle: KFW, Creditreform Erhebung 2012

Aktives Risikomanagement

Die Geschaftstatigkeit in einem neu erschlossenen Markt birgt vor allem am Anfang ein hohes Risiko, welches nicht
unterschatzt werden darf. Nicht selten sehen sich Unternehmen im Ausland mit unvorhergesehenen Ereignissen

konfrontiert, auf die sie schnell reagieren missen. Einige dieser Risiken kénnen jedoch durch die Nutzung geeigneter
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Instrumente minimiert werden. Daher ist es unausweichlich, ein bereits gut funktionierendes aktives

Risikomanagement im Unternehmen etabliert zu haben. Dies beinhaltet unter anderem die Nutzung von

Bonitatsauskinften, Akkreditiv-, Garantien- oder Exportversicherungen, Landesrisikoanalysen und Debitoren- und

Ausfallversicherungen. Zur Absicherung von Wahrungs- und Zinssatzrisiken sollten zudem derivative

Finanzinstrumente wie Termin- und Optionskontrakte in Betracht gezogen werden.

Die in verschiedenen Studien befragten Unternehmen geben als eine der gréBten Schwierigkeiten bei einer

Auslandsexpansion mangelnde Rechtssicherheit und Probleme beim Schutz des geistigen Eigentums an (KfW

Creditreform, 2012; Deloitte, 2008). Unternehmensinterne Richtlinien zum Schutz des geistigen Eigentums, die

jedem Mitarbeiter bekannt sind, kénnen eine solche Gefahr reduzieren. Dies gilt ebenfalls fur Richtlinien gegen

mogliche Korruption, die je nach Zielland dort starker ausgepragt sein kann als in Deutschland.

Schwierigkeiten bei Auslandsinvestitionen

Angaben in Prozent

Fehlende Rechtssicherheit im Ausland
Birokratischer Aufwand

Fehlende Auslandserfahrung

Keine geeigneten Geschéftspartner
Finanzierung der Investition
Mangelnde Managementkapazitaten
Sprachliche Barrieren

Héhe der Steuern oder Gebihren
Regionales Geschaftsmodell
Unzureichendes Fachkrafteangebot
Geringe Bonitat der Vertriebspartner
Schutz geistigen Eigentums

Zu lange Amortisationsdauer der Investition
Internationale Wettbewerbsfahigkeit
Persdnliche Sicherheit

40 %
33%
33%
30%
29%
26%
17 %
14 %
12%
11%
8%
6%
5%
5%
2%

Handelsblatt

Quelle: KfW,Creditreform Erhebung 2012

Finanzielle Ressourcen

Steht der organisatorische Rahmen fir eine Auslandsexpansion, bendétigt ein Unternehmen noch genlgend

finanzielle Ressourcen, z.B. durch Kredite und eigene Ricklagen, um gerade zu Beginn hohe Investitionen tatigen,

auf Wettbewerbsaktivitaten reagieren und moégliche Anlaufverluste auffangen zu kénnen.

Laut einer reprasentativen Umfrage der KfW unter deutschen Mittelstandlern nennt etwa ein Viertel der

Unternehmen Finanzierungsprobleme als ein wichtiges Hemmnis beim Ausbau bereits bestehender

Auslandsaktivitaten oder bei der erstmaligen Aufnahme solcher Aktivitaten. Damit sind Finanzierungsprobleme eine

zentrale Barriere der Internationalisierungsanstrengungen des deutschen Mittelstands. Dies gilt sowohl fur

Exporteure als auch flr Investoren.
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Finanzierungsquellen

Der Zugang zu langfristigen und vertrauenswirdigen
Finanzierungsquellen muss gesichert sein, um auch auf
unvorhersehbare Wettbewerbsaktionen oder
Marktschwankungen addquat reagieren zu kénnen.

Es muss vorab geklart werden, wie hoch der geschatzte
Finanzbedarf des Unternehmens flr die
Auslandsinvestition sein wird und wie es diesen Bedarf
decken kann. Daher ist ein detaillierter Finanzplan
notwendig. Wichtig sind weiterhin die Haftung und die
Risikoausgrenzung sowie die Frage, ob die Finanzierung
Uber deutsche oder lokale Banken im Investitionsland

erfolgt.

Eigenkapitalanteil

Zusatzlich zu langfristig sicheren Finanzierungsquellen
hat die IKB Deutsche Industriebank mithilfe einer
empirischen Untersuchung von bereits erfolgreich
durchgefihrten Auslandsinvestitionen (,,Erfolgsfaktoren
bei Auslandsinvestitionen®) festgestellt, dass
,BestPractice“-Unternehmen, die erfolgreich ins
Ausland investieren, in der Regel einen vergleichsweise
hohen Eigenkapitalanteil aufweisen. Der Median liegt
hier bei rund 50 Prozent des bendtigten Kapitals,
variiert jedoch von Branche zu Branche stark. So
betrdagt der durchschnittliche Eigenkaptalanteil in der
Automobilbranche lediglich 26 Prozent des
Investitionsvolumens, in der Container- und
Verpackungsindustrie dagegen 53 Prozent des
bendtigten Kapitals. Der hohe Eigenkapitalanteil bei
Auslandsinvestitionen erleichtert zum einen den Zugang
zu Krediten mit guten Konditionen, zum anderen sinkt
die generelle Abhangigkeit des Unternehmens von
Bankkrediten.

Personelle Ressourcen

Ausreichend personelle Ressourcen sind einer der
bedeutendsten Erfolgsfaktoren bei Auslands-

expansionen. Das Investment in qualifiziertes und

erfahrenes Personal ist ein Schltsselfaktor. In einer
Umfrage der BDO Deutsche Warentreuhand unter
Finanzvorstanden in ,Best Practice“-Unternehmen
wurden die personellen Ressourcen als Hauptfaktor mit
19 Prozent noch vor finanziellen Ressourcen (18
Prozent) und Distributionskanalen (5 Prozent) genannt.
Der Aufbau eines neuen Marktes nimmt Jahre in
Anspruch. Das Unternehmen muss daher gewillt sein,
die nétigen Managementkapazitdten zur Verfligung zu

stellen.

Auslandserfahrung

Um auch im Ausland erfoglreich zu sein, muss die
Flhrungsebene des Unternehmens umfangreiche
Erfahrung sowohl im Planen und Durchftihren von
groBen und weittragenden Projekten besitzen als auch
Erfahrung mit Geschaftstatigkeiten im Ausland. Auch
die Mitarbeiter in den einzelnen Abteilungen, die fir die
Expansion vorgesehen sind, sollten Uber die nétige
Auslandserfahrung verfligen. Diese kann in Form von
absolvierter Ausbildung im Ausland oder langjahriger
Berufserfahrung in international tatigen Unternehmen
erworben worden sein und sollte ebenfalls sehr gute
Kenntnisse in den erforderlichen Fremdsprachen
umfassen. Oftmals lohnt sich zusatzlich auch die
Rekrutierung von im Zielland ausgebildeten und
verwurzelten Managern und Mitarbeitern, die die
Gepflogenheiten des jeweiligen Landes kennen und
bereits Uber wichtige Kontakte verfiigen. Denn ein
Unternehmen im Heimatmarkt zu fUhren ist etwas
anderes, als in einem internationalen Markt zu

operieren.

Fachkenntnisse

Steuerliche Rahmenbedingungen kénnen zudem in
anderen Markten vielschichtiger und komplexer sein, als
es Unternehmen aus dem Heimatland gewohnt sind.
Steuerliche Auswirkungen kénnen je nach Struktur sehr

unterschiedlich ausfallen. Abhangig von der
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Unternehmensstruktur kann ein Unternehmen seine
Gesamtsteuerlast verringern. Daher sollten
Unternehmen, die expandieren moéchten, stets
international erfahrene betriebswirtschaftliche und
steuerliche Berater einschalten.

Dies gilt ebenso flr burokratische und rechtliche
Rahmenbedingungen. Hierflr sollten Unternehmen auf
international erfahrende Rechtsanwalte und Buchhalter
zurlckgreifen, die auf die jeweiligen auslandischen
Markte spezialisiert sind und dementsprechend adaquat
auf die Herausforderungen neuer, komplexer
Administrations- und Compliance-Vorschriften
reagieren kénnen.

Sprachkenntnisse des Ziellandes sind ein absolutes Muss
fur eine Auslandsexpansion. Ebenso Kenntnisse lber
lokale Gegebenheiten und kulturelle Unterschiede.
Daher sollten Unternehmen die nétigen Ressourcen
einplanen, um bei Bedarf Sprachkurse und/oder
interkulturelle Seminare fir ihr vorgesehenes
Auslandsteam anbieten zu kénnen. Auf der anderen
Seite helfen einheimische Arbeitnehmer, sich an den
lokalen Zielmarkt anzupassen. Hier sollten Ressourcen
eingeplant werden, um neue Mitarbeiter im
Investitionsland zu suchen und diese in den
unternehmensspezifischen Prozessen und Inhalten zu
schulen. Zudem bedarf es geschultes Personal, das sich
mit dem Arbeitsmarkt und den wirtschaftlichen
Entwicklungen im jeweiligen Zielland und dem dort

geltenden Arbeitsrecht hinreichend auskennt.

Marktrelevante Faktoren
Markt-, Wettbewerbs- und Kundenanalysen
Erfallt IThr Unternehmen die grundsatzlichen
Voraussetzungen flr eine Auslandsexpansion, beginnt
nun die strukturierte Analyse. Aufgrund von sehr
unterschiedlichen Bedingungen in den einzelnen
Markten und Landern gibt es keine allgemeingultige

Geschaftsstrategie. Das Unternehmen muss sich auf den

lokalen Markt und die lokalen Gegebenheiten einstellen.
Daher stehen vor einem Markteintritt umfassende und
fundierte Markt-, Wettbewerbs- und Kundenanalysen.
Hierfir sollten ausreichend personelle und finanzielle
Ressourcen eingeplant werden, da sie einen der
wichtigsten Bestandteile in der Vorbereitung auf die
Internationalisierung darstellen. Erst die fundierte
Marktanalyse macht eine gute Geschaftsidee zu einem
vielversprechenden Vorhaben. Marktchancen sollen
hierbei identifiziert und validiert und relevante Markte
und deren Absatz- und Exportpotenziale analysiert
werden. Historische Marktentwicklungen, bestehende
Marktstrukturen, Absatzerwartungen und zukinftige
Trends beeinflussen das Marktpotenzial und die dafir
notige Geschaftsstrategie fir Ihr Produkt oder lhre
Dienstleistung. SWOT-Analysen und
Wettbewerberprofile geben Auskunft Gber die Starken
und Schwachen im Vergleich zur Konkurrenz und
identifizieren regulatorische, politische und
gesamtwirtschaftliche Einflussfaktoren. Umfassende
Risiko- und Sensitivitatsanalysen beleuchten
verschiedene Ereignisse und deren Konsequenzen und
sollten auch Spill-over-Effekte von und zu anderen
Branchen in Betracht ziehen. Mit Hilfe dieser fundierten
Informationen kann das Unternehmen die geeignete
Markteintrittsstrategie sowie den Erfolg versprechenden
Marketing-Mix bestimmen. Diese Analysen durfen bei
einem Projekt von solcher Bedeutung unter keinen
Umstanden fehlen. Im Bedarfsfall kénnen hier auch
externe Berater hinzugezogen werden, die auf solche

Analysen spezialisiert sind.

Netzwerke

Auch in anderen Bereichen sind externe Partner und
Berater nutzlich. Das Netzwerk ist das A und O fur die
Geschaftsanbahnung im Ausland. Jedes Unternehmen
kennt seinen Heimatmarkt am besten und weiB, wie die
Strukturen dort aufgestellt sind. Ein flachendeckendes,

umfangreiches Netzwerk von internationalen und
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lokalen Vertriebs- und Technologiepartnern vereinfacht den Markteinstieg, das expandierende Unternehmen kann
auf das umfangreiche Wissen erfahrener und heimischer Partner vertrauen, bis es sich dieses nach und nach selbst
angeeignet hat. Bei der Auswahl der Partner ist jedoch Vorsicht geboten. Das Unternehmen vertraut dem Partner
einen Teil seines Geschaftsmodells an, er hat Zugang zu wichtigen Unternehmensinformationen. Zudem fallt die
Reputation des Geschaftspartners auf das eigene Unternehmen zuriick. Daher sollte auch bei der Suche nach
geeigneten Zulieferern die Auswahl sorgfaltig durchdacht sein. Jeder Partner sollte einen dem expandierenden
Unternehmen entsprechenden Qualitatsstandard vorweisen kédnnen und sich regelmaBigen Kontrollen unterziehen,

um jeglichen Reputationsschaden durch Skandale und mangelnde Qualitdt zu vermeiden.

Fazit

Eine Auslandsexpansion kann sehr vielversprechend sein und ein GroBteil der deutschen Unternehmen hat hiermit
bereits - zumindest als Exporteur - Erfahrung. Sie ist jedoch kein Selbstldufer. Die hier aufgezeigten Risiken sind
nicht zu vernachlassigen. Daher sind umfassende Vorbereitungen in Form von Analysen, Risikoabsicherung und
Schulung des Personals dringend notwendig. Es sollten auch externe Berater und Partner hinzugezogen werden, um

diese Aufgabe zu bewaltigen.

Checkliste: Projekt Auslandsexpansion
JStabilitéit im Heimatmarkt

( Markt-, Wettbewerbs- und Kundenanalysen

J Flexible Organisationsstruktur

( Zugang zu langfristigen Finanzierungsquellen

( Hoher Eigenkapitalanteil

/ Erfahrenes Personal

l Anpassungsfdhigkeit an lokale Gegebenheiten

/ Aktives Risikomanagement

/ Umfangreiches Netzwerk von Geschaftspartnern
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Rechtlicher Hinweis

Die vorstehenden Angaben und Aussagen stellen keine Anlage-, Rechts- oder Steuerberatung dar. Die verwendeten
Daten stammen aus unterschiedlichen Quellen und wurden als korrekt und verlasslich betrachtet, jedoch nicht
unabhangig Uberprift; ihre Vollstandigkeit und Richtigkeit sind nicht garantiert, und es wird keine Haftung flr
direkte oder indirekte Schaden aus deren Verwendung Ubernommen, soweit nicht durch grobe Fahrlassigkeit oder
vorsatzliches Fehlverhalten unsererseits verursacht.

Alle Meinungen kénnen ohne vorherige Ankindigung und ohne Angabe von Griinden geandert werden. Die
vorstehenden Aussagen werden lediglich zu Informationszwecken des Auftraggebers gemacht und ohne darlber
hinausgehende vertragliche oder sonstige Verpflichtung zur Verfligung gestellt.

Soweit in vorstehenden Angaben Prognosen oder Erwartungen geduBert oder sonstige zukunftsbezogene Aussagen
gemacht werden, konnen diese Angaben mit bekannten und unbekannten Risiken und Ungewissheiten verbunden
sein. Es kann daher zu erheblichen Abweichungen der tatsdchlichen Ergebnisse oder Entwicklungen zu den
geduBerten Erwartungen kommen. Neben weiteren hier nicht aufgefiihrten Grinden kénnen sich insbesondere
Abweichungen aus der Verdnderung der allgemeinen wirtschaftlichen Lage, der Entwicklung der Finanzmarkte und
Wechselkurse sowie durch Gesetzesanderungen ergeben.

Das Handelsblatt Research Institute verpflichtet sich nicht, Angaben, Aussagen und MeinungsauBBerungen zu

aktualisieren.

Es gelten die Allgemeinen Geschaftsbedingungen des Handelsblatt Research Institute.
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