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Wachstumschance

Internationalisierung - Moglichkeiten
fur deutsche IKT-Unternehmen
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Warum exportieren?

Hoheres Wirtschaftswachstum im Ausland im Jahr 2009 (trotz
Krise), z. B.

mehr als 3 %: Vietnam, Indonesien, Tunesien, Peru, Agypten, Benin

mehr als 4 %: Indien, Marokko, Sudan, Tansania, Ghana, Kongo

mehr als 6 %: China, Turkmenistan, Usbekistan, Athiopien, Irak

ca. 14 %: Katar (870.000 Einwohner, BIP/Kopf T€ 94)
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Warum exportieren?

Durch das Auslandsgeschaft haben sich in den vergangenen
funf Jahren entwickelt...

Im Inlandsbetrieb (1) Plus Unverandert Minus

Umsatz 60,6% 23,2% 16,3%
Gewinn 53,6% 24,9% 21,5%
Personalbestand 43,7% 39,1% 17,2%

Bayerische Exportunternehmen schaffen mehr Umsatz, mehr
Gewinn und mehr neue Jobs in Bayern als Unternehmen mit
wenig oder keinem Export.

Basis: 240 auslandsaktive bayerische Unternehmen; Quelle: Umfrage ,,Going International 2008, (Hrsg. DIHK),

Bayern-Auswertung durch BIHK Minchen
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Umfrage , Going International® 2008

Die wichtigsten Faktoren flur den
Erfolg Im Auslandsgeschaft sind:

- Gute Produktgualitat
- Verlassliche Partner im Zielmarkt

- Grundliche Marktkenntnisse
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Umfrage , Going International® 2008
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Erfolgsfaktoren im Auslandsgeschaft
(Mehrfachnennungen)

Produktqualitdt
Wah! des richtigen Partners im neuen Zielmarkt 61,1
Grandliche Marktkenntnis
Preis
Qualifizierte Mitarbeiter 436
Service 435
Technologievorsprung 299
Spezifisches Geschafiskonzept fur den Zielmarkt 285

Raumliche Nahe zum Kunden

Frither Markteintritt 16,2

731

in Prozent

100
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Umfrage , Going International® 2008

Reisen, Messen, Marktanalysen und
Beratungen sind fur deutsche

Unternehmen die wichtigsten Quellen
zur Erkundung neuer Auslandsmarkte.
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Umfrage , Going International® 2008

Bevorzugte Methoden der Markterkundung
(Mehrfachnennungen)

Individuelle Reise [ Direkte Ansprache 644

Vessebesuch im Ausiond [ -5
Als Aussteller auf Messe im Ausland _ 369
Marktanalyse [ Beratung im Inland _ 351
Marktanalyse [ Beratung im Ausland _ 274

- in Prozent

Delegations- | Gruppenreise _ 14,1
1
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Umfrage , Going International® 2008

Erfolgreiches
Auslandsgeschaft erfordert
eine grundliche,
etwa 1- bis 2-jahrige
Vorbereitungszeit.
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Umfrage , Going International® 2008
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Umfrage , Going International® 2008

Hauptprobleme treten bel
Auslandsaktivitaten vor allem auf, well

e die Suche/Auswahl nach verlasslichen Partnern
schwierig ist,

* die eigenen Preise iIm Ausland zu hoch sind,

e die Konkurrenz im jeweliligen Markt stark ist.
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Umfrage , Going International® 2008

Probleme beim Aufbau internationaler Geschaftsbeziehungen
Was sind groBBe Probleme?
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Suche [ Auswahl verldsslicher Partner 414
Eigene Preise im Ausland zu hoch 32,1
Konkurrenz im jeweiligen Markt 28,2

Forderungseinzug schwierig 25,6

Beschaffung verl3sslicher 216
Marktinformationen schwierig -

Marktbearbeitung schwierig 19,8
Kontakte 19,5
Finanzierung schwierig 18,6
Transportkosten zu hoch 16,1

Keine Fordergelder (z.B. von der EU) 154
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Besonderheiten von 4
Dienstleistungen

¢ nicht lagerfahig, ,nichts zum Anfassen®

¢ in der Wahrnehmung hohes Risiko fur den Kunden (DL
,2auf Probe" geht nicht)

e hohe Bedeutung des Kunden fir die erfolgreiche
Erbringung der Dienstleitung (people’s business)
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Formen des Dienstleistungsexport

o direct export”: Dienstleister hat seinen Sitz im Heimatmarkt und verlegt
seine Ressourcen und Systeme zur Leistungserstellung in den Zielmarkt (z.
B.: Unternehmensberater; Unternehmen, die Anlagen in Stand setzen),

o‘systems export”: Dienstleister folgt einem anderen Unternehmen in den
Zielmarkt (z.B. Maschinenbauer liefert Maschinen, Dienstleister liefert
passende Wartungsdienstleistungen),

o direct entry”: Dienstleister errichtet eine eigene Prasenz im Zielmarkt,

Ubernimmt einen lokalen Anbieter mit gleichem Leistungsspektrum oder
bildet ein joint venture mit einem lokalen Anbieter,

e indirect entry”: Markteintritt ohne eigene Prasenz vor Ort, z. B. durch
Lizenzvergabe, mit dem ein lokales Unternehmen das Firmenkonzept

nutzen darf,

e electronic marketing”: wird vom Dienstleister verwendet, um unter
Einsatz von IuK-Techniken seine Erreichbarkeit zu erhdhen (z.B.: Amazon).



Ariston Group

Export-Hurden

e /5% Auslastung durch deutschen Markt
e 60% RIisiken nicht einschatzbar
e 50% hohe Kosten der Markterschliel3ung
¢ 50% unterschiedliche Standards
¢50% kulturelle / sprachliche Unterschiede

¢ 33% Mangel an qualifizierten MA

Quelle: Zentrum fur Européaische Wirtschaftsforschung-ZEW, IKT-Report 2007
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