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Auf der Suche nach Nischen: Interesse
von KMU an Auslandsexpansion ist gross

Der Schritt Uber die Grenze ist nicht nur flir Grossunternehmen eine aussichtsreiche Option. Rund 37 000 der 300000 in
der Schweiz ansassigen kleinen und mittelstdndischen Unternehmen exportieren laut Osec mittlerweile Guter und Dienst-
leistungen. Der Erfolg einer Auslandsexpansion hangt jedoch vor allem von einer sorgfaltigen Vorbereitung ab.

Leichter ist es fiir KMU nicht geworden, im
Zuge der Wirtschaftskrise ins Ausland zu ex-
pandieren. Der Konsum, insbesondere in der
EU-Zone, ist zuriickgegangen, was die Export-
zahlen empfindlich driickt. «Vom gesamten
Exportvolumen nehmen die EU-Linder im-
merhin fast zwei Drittel ab», erkldrt Daniel
Kiing, Chef von Osec. Pro Jahr wickelt die Or-
ganisation fiir Aussenwirtschaftsféorderung
im Auftrag des Bundes iiber 600 Mandate ab
und fiihrt rund 2000 Beratungen durch. Moti-
vationen fiir Auslandsaktivititen von KMU
liegen vor allem in Wachstum, Existenzsiche-
rung und Sattigung des Schweizer Marktes.
Dartiber hinaus gaben KMU in einer Osec-Um-
frage von 2007 neue Marktnischen im Aus-
land und die erhohte ausldndische Nachfrage
als Treiber an. Im Mirz dieses Jahres fiihrte
Osec erneut eine Umfrage bei KMU durch, die
zeigt, dass ein Grossteil der befragten 1000
Unternehmen trotz Krise nach wie vor auf
den Export setzt. «Vielleicht reagieren gerade
wegen der verschlechterten wirtschaftlichen
Rahmenbedingungen die im Export tidtigen
Schweizer KMU mit verstdrkten Exportaktivi-
tdten», meint Kiing. Es zeige sich aber Klar,
dass die KMU sich derzeit eher auf die Nach-
barlinder konzentrieren, wie Deutschland
oder Frankreich. «Die Wachstumsmadrkte wie
China, Indien oder Stidamerika bleiben aber
weiter wichtig.»

Die richtige Strategie

Auslandsaktivitidten heisst aber nicht nur Ex-
port. Den Eintritt in den Auslandsmarkt ma-
chen auch andere Formen wie Franchising,
Partnerschaften, Tochtergesellschaften oder
Auslandsniederlassungen moglich. «Wichtig
istes, zundchst zu kldren, welche Strategie fiir

Der Gesprachspartner

Daniel Kiing leitet Osec seit 2004.
Nach Abschluss seines Studiums an
der HSG in St. Gallen war Kiing ab
1980 bei der Mercedes-Benz do
Brasil in Sdo Paulo tatig. 1982 betei-
ligte sich Kuing aktiv als geschafts-
fiihrender Partner an der Griindung
der Dienstleistungsgesellschaft
Agrosuisse Lda. Funf Jahre spéter
folgten der Wechsel nach Portugal
und die Griindung der Response
Group in Lissabon.
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das jeweilige Unternehmen die richtige ist»,
betont Kiing. Ein ganz wichtiger Kanal ist heu-
te das Internet. So ldsst sich mit wenig Auf-
wand herausfinden, wie das Produkt oder die
Dienstleistung im Ausland ankommt. Inter-
netaktivitdten sind eine kostengiinstige Opti-
on und ein einfacher Weg, eine grosse Ziel-
gruppe zu erreichen. «Die Unternehmen, die
mit uns in Kontakt treten, verfolgen aber
andere Wege ins Ausland.»

Die Griindung einer Tochtergesellschaft
im Ausland war lange Zeit der iibliche Weg,
ist es aber laut Kiing heute nicht mehr. Da
Distributionskanéle fiir jedes Unternehmen
ein wichtiges Thema sind, sei es oftmals sinn-
voller, mit einem Geschéftspartner vor Ort
zusammenzuarbeiten, der den Markt kennt
und iber ein entsprechendes Netzwerk ver-
fiigt. So muss man nicht die ganze Infrastruk-
tur neu aufbauen, mit allen notigen perso-
nellen Ressourcen ist das sehr teuer. «<Einen
passenden lokalen Partner zu finden, ist viel-
leicht die grosste Herausforderung in diesem
Vorhaben», sagt Kiing. Nicht an einen seridsen
Partner geraten zu sein, kann fatale Folgen
fiir das Unternehmen haben, bis hin zu

Existenzschwierigkeiten. Osec hat unter an-
derem aus diesem Grund im Jahr 2005 den
«Pool of Experts» ins Leben gerufen. Die welt-
weit tdtigen Experten kennen sich nicht nur
in verschiedenen Branchen und Mirkten aus.

Die Griindung einer Tochter-
gesellschaft im Ausland ist
nicht mehr der Ubliche Weg.

Schliesslich geht es hier auch um Zollformali-
tdten, Normen, juristisches Know-how, steuer-
liche Aspekte oder andere Bestimmungen im
Zielland. Solche Dinge wiirden allzu oft bei
der Vorbereitung iibersehen, so Kiing. Dafiir
brauche es jeweilige Spezialisten, welche die
Eigenheiten eines Zielmarktes kennen oder
tber ganz spezifische Kompetenzen verfiigen.

Dazu kommen die so genannten Swiss
Business Hubs, die in Wachstums- und
Schwerpunktmairkten bei Schweizer Vertre-
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tungen und bei bilateralen Handelskammern
angesiedelt sind. Mit einheimischem Perso-
nal unterstiitzen diese Business Hubs in den
jeweiligen Liandern ebenfalls die Schweizer
KMU bei einem Auslandsengagement. Die
Hub-Mitarbeitenden kennen das Umfeld im
Zielland bestens und stellen dabei ihr wert-
volles, ortliches Netzwerk zur Verfiigung.

Die richtige Vorbereitung

Das A und O fiir einen erfolgreichen Start im
Ausland ist die richtige Vorbereitung. Basisin-
formationen und das erste Beratungsgesprach
bietet Osec kostenlos an. «<Wir verzeichnen
derzeit eine grosse Nachfrage, der Informati-
onsbedarf ist sehr gross. Erstaunlich ist, dass
wir mehr Anfragen bekommen als noch vor
zwei Jahren», bemerkt Kiing. In der jetzigen
Situation, in der Firmen vermehrt mit Kurzar-
beit und hohem Kostendruck zu kimpfen ha-
ben, suchen sie auch verstirkt nach Nischen
im Ausland. Das heisse aber nicht, dass alle
diese Unternehmen, die sich an Osec wende-
ten, letztlich auch ins Ausland expandieren.

Entscheidet sich das Unternehmen, sein
Auslandsvorhaben weiter voranzutreiben,
steht eine umfangreiche Analyse auf dem
Plan: Wie ist das Unternehmen insgesamt auf-
gestellt? Wie sieht es mit den finanziellen
und personellen Ressourcen aus, mit dem
eigenen Know-how? Zudem wird ein detail-
lierter Businessplan erstellt. Eine Marktanaly-
se im Zielland gibt Aufschluss dariiber, ob das
Produkt dort tiberhaupt eine Chance hat oder
der Markt bereits weitgehend gesdttigt ist
und ob der Aufwand, sich selbst noch Raum
zu erkdmpfen, sich lohnt.

Ganz wichtig und doch oft vergessen: «Fir-
men miissen die notige Zeit aufwenden, sich
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mit den Eigenheiten und der Kultur des Ziel-
landes vertraut zu machenv», so Kiing. Das sei
besonders vor den ersten personlichen Kon-
takten oder Verhandlungen immens wichtig.
Unverstandene Weltanschauungen oder ein
anderes Werteverstindnis konnten die aus-
sichtsreichsten Geschifte bereits im Keim
ersticken.

Als weiteren Stolperstein nennt Kiing ein
zu knappes Budget. «<In einem schwierigen
Markt muss man sicher die Mittel fiirs Marke-
ting héher ansetzen. Auch die rechtliche Seite
wiirde oft unterschdtzt: «<In den USA geht
ohne Anwalt wenig», so Kiing.

Die richtige Branche

In der Statistik der Zolldirektion hat die che-
mische und pharmazeutische Branche den
hochsten Anteil am Exportgeschift. Auch in
den Statistiken der verschiedenen Ziellinder
liegt diese Branche ganz vorne, gefolgt von
der MEM-Industrie (Metall, Elektronik, Ma-
schinen). Gerade hier hat aber die Nachfrage
stark abgenommen. «Die Branche leidet im
Moment sehr», so Kiing. Auch die Nachfrage
nach Préizisionsinstrumenten, eine weitere
wichtige Exportbranche, leidet zurzeit. Poten-
zialsieht Kiing vor allem im Bereich Cleantech:
«Umwelttechnologien, erneuerbare Energien
—dahaben Schweizer Unternehmen hochwer-
tige Produkte», ist der Osec-Chef iiberzeugt.
Die KMU in dieser Branche seien jedoch rela-
tiv klein und zersplittert. Um die Synergien
besser nutzen zu konnen, will Osec unter der
Dachmarke «SwissCleantech» eine Export-
plattform aufbauen. Wir miissen die hohe
Nachfrage in China, Indien und den USA mit
dem Angebot der Schweiz zusammenbringen.

Sabine Schritt

Checkliste

Die 10 wichtigsten Fragen fir den Schritt ins
Ausland:

In welchem Markt sollen lhre Aktivitaten begin-
nen und warum?

Verfugt lhr Unternehmen tber genug Know-
how bezlglich des Zielmarktes bzw. haben
Sie sich genug Informationen Uber den jewei-
ligen Markt beschafft?

Haben Sie eine klare Geschéftsstrategie fir
den neuen Zielmarkt ausgearbeitet?

Kennen Sie die Geschéftskultur und die Eigen-
heiten des Zielmarktes?

Haben Sie die Vertriebskanéle lhrer Produkte
im Zielmarkt genau analysiert?

Sind Ihre Produkte/Dienstleistungen im ent-
sprechenden Zielmarkt wettbewerbsfahig und
haben Sie im Zielmarkt Ihre Konkurrenten ge-
nau unter die Lupe genommen?

Haben Sie allféllige Geschéaftspartner im Ziel-
markt sorgféltig ausgewahlt? Werden diese
von verschiedenen Stellen als seriés einge-
stuft?

Hat sich Ihr Unternehmen gentigend sorgfaltig
auf den Markteintritt vorbereitet und die noti-
gen Abklarungen bezlglich Zollformalitéten,
Markenschutz, Gesetzen, Produktvorschriften
usw. getroffen?

Rechnen Sie in den nachsten Jahren im ent-
sprechenden Markt mit einem angemessenen
Marktvolumen und sehen Sie fir lhr Unterneh-
men in diesem Markt in naher Zukunft genug
Marktpotenzial?

Haben Sie die nétigen Ressourcen (finanzielle,
personelle usw.) fir die Marktbearbeitung?

Quelle: Osec

Der offizielle Schweizer Aussenwirtschaftsfor-
derer Osec berat Unternehmen in allen Belan-
gen rund um den Schritt ins Ausland. Osec ver-
fligt Uber ein umfassendes Kompetenznetzwerk
im In- und Ausland. Weitere Informationen auf
www.osec.ch und www.poolofexperts.ch.



