BEVOR SIE IN EINEN
NEUEN MARKT
EXPANDIEREN

Finfzehn Fragen zu den Themen, die darliber entscheiden, ob eine inter
Expansion langfristig Wert schafft.
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lhre Produkte losen echte Probleme. Ihr Konzept ist stark. lhr Unternehmen
ist resilient. Trotz der aktuellen geopolitischen Unsicherheit und sich
verandernder Marktbedingungen ist die Chance real — neue Markte, neue
Partner, neue Umsatzquellen, die das Geschift fiir das nachste Jahrzehnt
stirken.

Internationale Expansion schafft strategische Vorteile, die Unternehmen
mit einem einzigen Markt nicht erreichen kénnen. Die Frage ist, ob jetzt der
richtige Zeitpunkt ist — und wenn ja, sind dies einige Fragen fiir den
Anfang.

STRATEGISCHE EIGNUNG
1. Haben Sie ein differenziertes Angebot, das ein Problem im Zielmarkt l&st
— eines, das lokale Wettbewerber nicht bereits genauso gut oder besser

l6sen?

2. Ist Ihr Geschaftsmodell erprobt und wiederholbar — oder missten Sie es
fUr einen neuen Markt neu aufbauen?

3. Ist Ihr Heimatgeschaft stabil genug, um die Aufmerksamkeit und das

Kapital zu tragen, die eine internationale Expansion verlangt?

MARKTAUSWAHL

4. Wurde lhr Zielmarkt auf Basis der operativen Eignung ausgewahlt — oder

weil jemand im Beirat dort einen Kontakt hat?

5. Kennen Sie die regulatorischen Anforderungen, Zollbestimmungen und
Compliance-Vorgaben dieses Marktes — und kdnnen lhre bestehenden
Strukturen diese erfillen?

6. Haben Sie die Wettbewerbsintensitiat bewertet — und haben Sie einen
glaubwirdigen Grund zu gewinnen?

OPERATIVE BEREITSCHAFT
7. Kann lhre Lieferkette — Beschaffung, Produktion, Logistik, Fulfillment —

den neuen Markt zu akzeptablen Kosten und Geschwindigkeit bedienen?

8. Kénnen lhre IT- und Geschaftssysteme internationale Operationen
unterstitzen — Mehrwahrungsfahigkeit, Mehrsprachigkeit,
grenzliberschreitendes Reporting?

9. Entspricht Ihr Produkt- oder Dienstleistungsangebot den Standards des
Zielmarktes — oder muss es angepasst werden, bevor Sie dort verkaufen
kénnen?
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FINANZIELLE BELASTBARKEIT
10. Haben Sie die gesamte Cashflow-Auswirkung modelliert — nicht nur die
Investition, sondern den Anlauf bis zur Profitabilitdt unter einem

realistischen Negativszenario?

11. Kann das Unternehmen die Expansion finanzieren, ohne das Kerngeschaft
zu gefdhrden — auch wenn die Ergebnisse 12-18 Monate ladnger brauchen
als geplant?

12. Kennen Sie die Auswirkungen auf bestehende Kreditvereinbarungen,
Kreditlinien und Gesellschafterverpflichtungen?

FUHRUNG & ORGANISATION
13. Hat lhr FUhrungsteam die Kapazitit, einen neuen Markt zu erschlieB3en,

ohne dass die Leistung im Heimatmarkt leidet?

14. Haben Sie FUhrungskrafte mit direkter internationaler Betriebserfahrung

— oder kdnnen Sie diese einstellen?

15. Kann lhre Organisation schnell genug entscheiden fir ein neues
Marktumfeld — in dem sich Bedingungen wdéchentlich andern und lokale
Teams Handlungsspielraum brauchen?

Wenn einige dieser Fragen Sie nachdenklich gemacht haben — dann ist das
eine nutzliche Erkenntnis. Die Fragen basieren auf der Internationalen
Markteintritts-Bewertung — einer strukturierten 4-6-wdchigen Analyse, die
zwei Fragen beantwortet: Kann Ihr Unternehmen in einen neuen Markt
expandieren, ohne das Kerngeschaft zu gefdhrden? Und wenn ja — was sind die

nachsten Schritte?

In einem ersten Gesprach schauen wir gemeinsam, wo |hr Unternehmen steht

und was gegeben sein musste, bevor Sie in einen neuen Markt investieren.
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