{ Ausland

Huckepack zu
neuen Markten

Erfolgsfaktoren

Vom heimischen Markt in den Export: Erfolgreiche
Betriebe zeichnen sich durch eine Reihe von
Erfolgsfaktoren aus, berichtet Ewald Heinen vom itb:

Ablauforganisation:

Im Ausland erfolgreiche Betriebe
zeichnen sich nach Heinens Beob-
achtungen durch eine , exzellente”
innerbetriebliche Organisation aus.
,.Das ist eine wichtige Voraussetzung
dafiir, um gute Leistungen auch iiber
weitere Entfernungen hinweg aufrecht
zu erhalten.”

Einfiihlungsvermogen:

Wer sich auf eine andere Kultur und
eine andere Mentalitat einlassen kann,
habe es wesentlich leichter im Aus-
land, berichtet Heinen. Dafiir kdnnen
Unternehmen einiges tun, zum
Beispiel durch Weiterbildung.

Sprachkompetenz:
Werben, verhandeln, Vertrage ab-
schlieRen, Ablaufe koordinieren -

ohne Sprachkenntnisse stoRen Be-
triebe schnell an ihre Grenzen. Eng-
lischkenntnisse seien Mindestvor-
aussetzung, noch besser sei es, die
Sprache des Kunden ,,im Unternehmen
zu haben".

Kooperation:

Wer mit Wettbewerbern, Kunden,
Forschern und Verbdanden kooperiert,
starkt nicht nur sein Know-how, son-
dern entwickelt auch eher die Fahig-
keit, sich auf Neues und Ungewohntes
einzulassen.

KVP:

Unternehmen mit einem kontinuier-
lichen Verbesserungsprozess (KVP) sind
es eher gewohnt, schnell auf neue An-
forderungen zu reagieren - ein groRer
Vorteil auf neuen Markten. (jw)

Warum schaffen manche Firmen den Sprung ins Ausland,
wahrend andere noch zogern? Viel mehr Handwerker als bisher konnten
den Sprung wagen - und das mit wenig Risiko.

Jorg Wiebking

wiebking@handwerk.com

Immer mehr Handwerker wagen den Schritt iiber die
Landesgrenzen: Knapp 49 000 Betriebe sind bereits
im Export titig, hat das Volkswirtschaftliche Institut
fiir Mittelstand und Handwerk (ifh) in Géttingen er-
mittelt. Es konnten allerdings mehr sein: Zehn bis
15 Prozent aller Handwerksbetriebe hitten ,Export-
potenzial“ schitzen die Forscher. Das wiren rund
100 000 Firmen - bereit und fihig, zu exportieren. Da
stellen sich nur zwei Fragen: Wie kommen Betriebe
ins Exportgeschift? Und wer ist dafiir geeignet?
Der Schmiedemeister Jiirgen Kull hat seine ers-

- ten Schritte im Export ,Huckepack” gemacht: ,Wir

sind mit einen Kunden aus Deutschland in den Ex-
port eingestiegen. Als der Kunde im Ausland aktiv
wurde, sind wir mitgegangen.” Dabei entdeckte der
Metallgestalter aus Bruchsal die Chancen der Aus-
landsmirkte und konnte schrittweise die groffen und
kleinen Hiirden nehmen: Die Auftridge wurden gro-
fer, die Umsétze mehr, zu deutschen kamen einhei-
mische Kunden hinzu. ,Wir waren auch schon mal
mit drei Sattelschleppern in Spanien, um in Marbella
30 Brunnen, Tore und Leuchten auf einem riesigen
Villengeldnde zu installieren.”

Heute, zehn Jahre spiter, erzielt die Design-
Schmiede 20 Prozent des Umsatzes im Export. Ei-

nen erheblichen Teil tragt dazu ein Internetshop
bei. Unter www.kull-design.com finden Kunden
edel gestaltete Wasserhdhne und Brunnen ebenso
wie Briefkdsten und Aufienleuchten. Das Versandge-
schift funktioniert, weil Kull ,exzellente und hoch-
wertige Qualitit” in Modulbauweise liefert. So kénne
der Kunde selbst seine individuelle Losung zu einem
vertretbaren Aufwand zusammenstellen.

Kulls Weg sei durchaus typisch fiir Handwerker,
berichtet Ewald Heinen vom Institut fiir Technik der
Betriebsfiihrung (itb) in Karlsruhe: ,Viele sammeln
im Huckepackverfahren mit deutschen Kunden ih-
re ersten Erfahrungen’, berichtet Heinen. Gute Er-
gebnisse erzielten auch Firmen, die sich im Internet
international aufstellen. ,Made in Germany hat im
Ausland immer noch einen guten Ruf*, berichtet der
Wissenschaftler. Huckepackverfahren und Webshops
hétten einen grofien Vorteil: , Die Risiken bleiben so
tiberschaubar. Doch natiirlich kann man Exportge-
schifte auch systematisch anbahnen und gezielt
nach Mirkten und Kunden suchen. [

Internationalisierung handwerklicher Dienstleis-
tungen: Einen Uberblick iiber Chancen und Wege im
Export bietet die Abschlussveranstaltung des itb zu
einem gleichnamigen Projekt am 13. Oktaber in
Berlin. Weitere Infos: www.dienstleistungsexport.de
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Mit dem Kunden ins
Ausland: Jiirgen Kuil.

Foto: Privat

Kompakt:

Chance; Den Ein-
stieg ins Exportge-
schaft finden viele
Handwerker durch
deutsche Kunden,
die sie bei eigenen
Auslandsaktivitdaten
mitnehmen"'.

Voraussetzung: Doch
nicht jeder ist ge-
eignet. Einige Erfolgs-
faktoren vergrofRern
die Chancen splirbar.




