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KMU kennen keine Grenze

Nach Schitzungen der OECD erbringen KMU bereits heute
im produzierenden Gewerbe zwischen 25 und 35 Prozent
der weltweiten Exporte - Tendenz steigend. Neben den
giinstigen Rahmenbedingungen fiihrt der Verdrangungs-
wettbewerb auf dem heimischen Markt dazu, dass sich
immer mehr Unternehmen im Ausland engagieren. Hinzu
kommt, dass fiir KMU in zunehmendem Masse die Globa-
lisierung der Wertschopfungskette eine Rolle spielt. Fiir
viele kleine und mittelstindische Unternehmen ist daher
die Flucht nach vorne mit einer Ausweitung der eigenen
Aktivitidten ins Ausland eine priifenswerte Alternative.

Viele KMU zogern diesen Schritt so lange wie moglich
hinaus. Aus Angst davor, nicht geniigend finanzielle Re-
serven zu haben, und Scheu vor dem Unbekannten wird
die Entscheidung von einem auf den anderen Tag vertagt.
Oft wird dabei vergessen, dass eine frithzeitige Internatio-
nalisierung entscheidend ist, um sich den besten Platz im
Auslandsmarkt zu sichern. Inhaber und Geschaftsfiihrer
sollten sich deshalb sehr frith mit dem Gedanken ausein-
andersetzen, international zu expandieren.

Unternehmen, die im Ausland aktiv werden, nur weil
es gerade modern ist, haben wenig Chancen. In der Pra-
xis zeigt sich, dass Fehlschlige meistens ganz klar auf
Planungsmaingel zuriickzufiihren sind. Zuerst muss das
KMU priifen, ob die Erfolgsfaktoren in der Heimat auch
fiir den Zielmarkt gelten. Dafiir muss sich ein Unterneh-
men zunichst iiber seine eigenen Stdrken, seine Posi-
tion im Wettbewerb und iiber seine Zukunftsstrategie im
Klaren sein.

Erst wenn die internen Faktoren fiir ein weltweites Wachs-
tum sprechen, lohnt es sich, die wirtschaftlichen, poli-
tischen, sozialen und technologischen Rahmenbedin-
gungen im Zielmarkt genauer unter die Lupe zu nehmen.
Oft folgen Unternehmen auch ihren Kunden ins Ausland.
Dieses Vorgehen ist insbesondere fiir KMU ein prakti-
kabler Weg. Mein Tipp: Suchen Sie sich fiir Ihre Geschifts-
beziehungen ein Land, in dem Sie Ankniipfungspunkte
haben, zum Beispiel zu Kunden oder Zulieferern, die
schon vor Ort aktiv sind. Dann muss man nicht bei null
beginnen.

Wer mit dem Gedanken spielt, sich im Ausland zu enga-
gieren, ist mit der Strategie der kleinen Schritte am bes-
ten beraten. Insbesondere KMU sollten anfangs mit dem
Export von Waren oder Dienstleistungen ins Ausland be-
ginnen, statt direkt eine Tochtergesellschaft vor Ort zu
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griinden. Der Vorteil: Das Risiko ist begrenzt und die Or-
ganisationskosten sind iiberschaubar. Nicht zuletzt deswe-
gen ist der Export derzeit die hdufigste von KMU gewihite
Internationalisierungsvariante. Hinzu kommt, dass die an-
deren Moglichkeiten eine hohere Kapitaldecke erfordern,
die bei Mittelstindlern nicht immer vorhanden ist.

Thierry Volery ist Broicssor an der Universitit S0 Gallen wid Dirckror des
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