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Erst prifen, dann starten!

Wie finde ich den passenden Markt?

1.

Zielland

Entfernung (Verkehrs- und Transportwege)

Klima

Wahrung, Wechselkurs

Ressourcen, Maschinen, Rohstoffe (Verflgbar, Import nétig?)
Mitarbeiter (Ausbildung, Mobilitat)

Politische Verhéltnisse

Kulturelle Unterschiede (Religion, Sitten und Gebrauche, Geschaftsgepflogenhei-
ten oder Geschmacksvorlieben)

Wettbewerbssituation am Zielland, wer sind die Mitbewerber?

Marktchancen des Produktes, Marktvolumen — lohnt sich der Einstieg? Preisniveau
Welche Vorschriften fir Verpackung oder Produktkennzeichnung gibt es?

Welche technischen Normen sind einzuhalten?

Einfuhrvorschriften (Produktzulassung)

Muissen Prospekte, Etiketten und Anleitungen Gbersetzt werden?

Wie soll das Produkt / Leistung verkauft werden?

Wie sollen Kunden angesprochen bzw. beworben werden?

Wie hoch sind die Kosten f. Markteinstieg?

Welche Steuern oder Abgaben, z.B. auch Zoll erwarten mich?

Wie sind die rechtlichen Rahmenbedingungen? (Kaufvertrag, AGB’s, Gewahrleis-
tung)

Welche Kosten fallen fir eine eventuelle Absicherung der Zahlung an? (Exportkre-
ditversicherung, Bankgarantie)
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2. Produktanforderungen

Bei der Ausfuhr von ...

sind zu beriicksichtigen ...

Elektrogeraten

Stecker
Spannung
Sicherheitsvorschriften

Kleidung

Klima

KonfektionsgroBen
Geschmack
Symbolgehalt von Farben

Nahrungsmitteln

Zusammensetzung

Geschmack

Haltbarkeit

Verpackung

Etikettierung

Religiése Einflisse und Verbote

Ausbildungsniveau des Bedienungsper-
sonals
Verfugbarkeit von Energie

Maschinen Servicemdglichkeiten (After-Sales-
Services Wartung, Reparatur)
Normen
Kaufkraft

Fahrzeugen Wertbestéandigkeit

StraBenverhaltnisse

Pharmazeutische Produkte

Arzneimittelgesetze
Absatzwege

Bei der Festlegung der ...

sind zu berticksichtigen ...

Verpackung

Eichgesetze

GroBe, Normen

Form

Schutzwirkung (Klima, Transport usw.)
Deklarationsvorschriften
Verbrauchergewohnheiten
Symbolgehalt von Farben
Verpackungsentsorgung

Markierung/Etikettierung

Schutz des Markenzeichens
Lesbarkeit
Aussprechbarkeit
Vorschriften

Bei der Gestaltung von ...

sind zu berucksichtigen ...

Prospekten/Bedienungsanleitungen

Symbolgehalt von Farben
Verstandlichkeit
Einpragbarkeit
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3. Kontakte

e Datenbanken (e-trade-center.com)
Messen (www.auma.de, www.bayerninternational.de )

e Geschaftskontaktbdrsen (fragen Sie Ihre IHK: www.auwi-bayern.de Klick auf An-

sprechpartner)
Mailing

e Geschaftspartnervermittlung der AHK's (fragen Sie Ihre IHK: www.auwi-bayern.de
Klick auf Ansprechpartner)

4. Forderung

e AuBenwirtschaftsportal Bayern www.auwi-bayern.de ,Férderung®

5. Vertriebswege

Vertriebsweg

Vorteile

Nachteile

Importeur

Keine hohen Anlaufkosten,
schnell realisierbar

Engagement ist nur begrenzt
steuerbar, woméglich werden
auch Konkurrenzprodukte
Uber gleichen Importeur ver-
trieben

Vertragshandler

Enge Bindung mdglich, gleich
bleibender Marktauftritt, feste
Anlaufstation

Zeitaufwandige Suche nach
Partnern, anfangs meist keine
Alleinvertretung

GroBhandler

Bestehende Kontakte kbnnen
genutzt werden, flachende-
ckendes Vertriebsnetz, kurze
Lieferzeiten

Hohe Margen, direktes Kon-
kurrenzumfeld

Handelsvertreter

Gut steuerbar, eigene
Schwerpunkte kdnnen verfolgt
werden, intensive Kundenbe-
treuung

bei Alleinvertretung hohe Kos-
ten

Nationale Bestimmungen HV-
Vertragsgestaltung ,Aus-
gleichsanspruch bei Kindi-

gung*!

Direktvertrieb an End-
verbraucher

Relativ geringe Vertriebskos-
ten, direkter Kontakt mit End-
abnehmer

Garantie 2 Jahre! Hohe Vor-
bereitungskosten (Werbung,
AuBendienst, Telemarketing),
schlechte Steuerungsmég-
lichkeiten

Eigene Verkaufsnie-
derlassung

Gute Reprasentanz, schnelle
Reaktion auf Marktverande-
rungen, gute Steuerung még-
lich

Relativ hohe Kosten, lange
Anlaufzeiten bis zum Erfolg
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Wiederverkaufer

Handelsvertreter

Bezeichnungen Importeur
GroBhéandler
Alleinhandler
Exklusivhandler
Eigenhandler
Warenhaus

Versandhaus

Vertreter
Handelsvertreter

Freier Handelsvertreter
Alleinvertreter
Bezirksvertreter

Agent

Charakteristik

Kauft und verkauft in eigenem
Namen und auf eigene Rech-
nung, nicht weisungsgebunden,
kalkuliert mit Handelsaufschlag

Vermittelt Geschafte in frem-
dem Namen und auf fremde
Rechnung, fur verschiedene
Firmen tatig, erfolgsbezogene
Provision, bedingt weisungsge-
bunden

Einsatzbereiche

Flr Serien- oder Massenartikel
sowie nicht erklarungsbedurfti-
ge Produkte, Installation
und/oder Service wird bendtigt
(z.B. USA), Lagerhaltung erfor-
derlich Beispiel: Kfz-Handler

Fir erklarungsbedurftige Pro-
dukte bzw. Produkte mit indivi-
dueller Ausgestaltung, Produkte
mit relativ kleinem Markt, Bei-
spiel: Vertreter flr hochwertige
Werkzeugmaschinen

Vorteile aus Expor-
teursicht

nungsempfanger

Im Markt eingefthrt, viele Kun-
denkontakte, Lager, Service,
nur ein Waren- und Rech-

Aktive Marktbearbeitung, per-
sonliche Kundenkontakte, hohe
Markttransparenz, proportionale
Kosten (erfolgsabhéngig)

Nachteile aus Ex-
porteursicht

Handler

Geringe aktive Marktbearbei-
tung, Wettbewerbsprodukte
kénnen geflhrt werden, geringe
Markttransparenz, kein Einfluss
auf Verkauf, Abhangigkeit vom

Mehrere Firmen kénnen betreut
werden, mehrere Waren- und
Rechnungsempfanger, evitl.
Ausgleichsanspruch bei Kindi-

gung

Lizenzvergabe

Vorteile

Nachteile

Regeln far gewerbliche Nutzung von Wa-
renmarken, Gebrauchsmustern, Firmenbe-
zeichnungen, Patente und rechtlich ge-
schitzten Erfindungen, aber auch von Ma-
nagementwissen, Marketingstrategien,
Produktionsverfahren und &hnlichem
Know-how.

Zunehmend legen gerade Entwicklungslan-
der auf eine eigene Produktion besonderen
Wert, so dass dem Exporteur nur noch die

Lizenzvergabe, also der Export von Know-

how, verbleibt. Evtl. mangelhafte Vertrags-

treue des Lizenznehmers.

Joint Venture

Vorteile

Nachteile

e Produktivitédtssteigerung im Land A
durch Know-how-Transfer aus
Land B

e ErschlieBung des Auslandsmarktes
im Land A durch Land B

e Zielkonflikte, z.B. Gewinnverwen-
dung, Produktauswahl, Marktbear-
beitung

e Verhaltenskonflikte, z.B. FUhrungs-
stil, Planung, Entscheidungshierar-
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Billige Arbeitskrafte im Land A chien

Akzeptanz der Produkte aus Land A e - Kulturelle Konflikte, z.B. Religi-
im Land B und ggf. Drittlandern onszugehdrigkeit, Geschaftsgeba-
Minimierung des politischen Risikos ren

Wegfall von zoll- und steuertechni-
scher Diskriminierung (z.B. Dum-

ping)
Eigene Reprasentanz vor Ort
Vorteile Nachteile
e Imageverbesserung des Produktes, e Teuer, hoher Investitionsaufwand
da nun ein Inlandsprodukt e evil. leidet das Heimatgeschéaft da-
e Présenz vor Ort runter

6. Exportkosten

Transportverpackung
Zahlungsabwicklung

Kosten gemaB INCOTERMS (Transport, Versicherung, Kosten, Verzollung, Doku-
mentenaustellung etc.)

Finanzierungskosten (fur das eingerdumte Zahlungsziel bzw. unterschiedliche Zah-
lungsmodalitaten, z.B. Spanien bis zu 120 Tage)

Wechselkursabsicherung

Zusatzkosten fur Vertreter

Zusatzkosten fiir Gewahrleistung

Kreditversicherung (Euler Hermes) oder Bankgarantien (LfA, KfW)
Zertifizierung

Qualitdtsabnahmen

Schutzrechtanmeldungen (Patente, Gebrauchsmuster etc.)
Dokumentationen (Handbdcher, Etikettierung)
Verhandlungsmargen

nitzliche Abgaben

spezifische Landerwilnsche (z.B. China: Begasung von Holzpaletten)
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7. Zahlungsbedingungen

Vereinbarte Zah-
lungsbedingungen

Sicherungswert

Verbleibende Risi-
ken fiur Exporteur
und Importeur

Finanzierungs-
maoglichkeiten

Vorauszahlung in
voller H6he und in
Hobhe eines Teilbe-
trages

Exporteur: voll gesi-
chert

Importeur: volles Risi-
ko, Absicherungs-
maoglichkeit: Del-
kredereversicherung

Exporteur: kein Risi-
ko

Importeur: volles
Risiko

Entfallt, da die
Vorauszahlung
Finanzierungshil-
fe ist

Vorauszahlung ge-
gen Bankgarantie

Beide Partner sind ge-
sichert, wenn sie ihre

Risiken sind ausge-
wogen; Exporteur

fir die Ruckzahlung | vertraglichen Verpflich- | hat den Vorteil einer S.0.

bei Nichterfullung tungen erflllen nahezu kostenlosen

des Vertrages Finanzierung

Zahlung nach Erhalt | Keiner; Abhilfe: Del- Exporteur: volles Kontokorrentkre-

der Ware kredereversicherung Risiko dit gegen Abtre-
(Hermes) Importeur: kein Risi- |tung Auslands-
ko forderungen
Lieferung auf offene |s.o. S.0. S.0.
Rechnung
Zahlung durch Her- |s.o. s.0. Diskontierung im

gabe von Akzepten
durch den Importeur
oder von Kunden-
papieren (Beachte:
Deisengesetze!)

Rahmen beste-
hender Kreditfazi-
litaten

Dokumente gegen
Sicht-Zahlung

Exporteur: Ubergibt
Dokumente und ggf.
Ware gegen Zahlung
Importeur: bekommt
Dokumente und soweit
Traditionspapiere, Wa-
re nur gegen Zahlung

Exporteur: Risiko,
dass Dokumenten-
aufnahme abgelehnt
wird

Importeur: Qualitats-
und Quantitatsrisiko

Exporteure: Be-
vorschussung der
Dokumente
Importeur: nor-
maler Bankkredit

Dokumente gegen
Akzept

Exporteur: zusatzli-
ches Risiko fur die Ein-
I6sung des Akzeptes
bei Falligkeit, Abhilfe:
Bankaval, guter Burge
Importeur: erhélt Do-
kumente und ggf. Ware
bereits gegen sein Ak-
zept

Wie vorstehend, zu-
satzliches Exporteur-
risiko flr Bezahlung
des Wechsels bei
Falligkeit

Exporteur: Dis-
kontierung Ak-
zepte, sofern
diskontfahig,
langfristig: AKA,
KfW

Importeur: Fi-
nanzierung ergibt
sich aus der
Wechsellaufzeit

Dokumentenakkre-
ditiv (evtl. bestatigt)

Exporteur: voll gesi-
chert, wenn Akkreditiv-
bedingungen voll erfullt
werden

Importeur: Zahlung
erfolgt nur gegen Do-
kumente, normaler-
weise Versanddoku-
mente

Exporteur: bei Ak-
kreditiven erster Ban-
ken kein Risiko (ins-
besondere bei Besta-
tigung)

Importeur: Qualitats-
und Quantitatsrisiko

Exporteur: Ak-
kreditiviibertra-
gung, unwiderruf-
liche Zahlungs-
auftrage
Importeur: nor-
male Bankkredite
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