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1. Die Fakten

e Deutschland ist Mitglied der EU mit fast 500 Millionen Einwohnern

* Der Anteil des Auslandsumsatzes der deutschen Industrie lag 2009 bei ca. 34 % des BIP,
also eines Prozentsatzes, der die absolute Untergrenze des Auslandsanteiles eines Unter-
nehmens darstellen musste/sollte - denn im BIP sind auch alle nicht-exportfahigen In-
dustrien/Geschafte enthalten (Friseure, Schuster, Metzger, usw.)

 Der Lowenanteil des Exportes wird von GroSunternehmen bestritten, obwohl ca. 60 % der
Arbeitnehmer in mittelstandischen Firmen beschaftigt sind

» Der Pro-Kopf-Export in Deutschland ist <seit Jahren> niedriger als z. B. in Osterreich,
Belgien oder der Schweiz (Quelle: CIA - Word Factbook)

e DerAufschwung 2010 kommt im Wesentlichen durch internationale Geschafte
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2. Vorteile der heutigen Situation bei KMU = vorwiegend Inlandsvertrieb

* Wenig Probleme technischer oder mentalitatsmagiger Art, (relativ) einfache Geschafts-
beziehungen, bekannte Sprache

* Ansonsten:
Keine, denn der weltweite Wettbewerb kommt mehr und mehr nach Deutschland, weil
Deutschland, als grofdte Volkswirtschaft der EU, fur jeden auslandischen Unternehmer
attraktiv ist, d. h. es ist eher mit einem Umsatzruckgang zu rechnen

* Der weltweite Wettbewerb stellt sich schnell auf die Besonderheiten deutscher Abneh-
mer ein und wird zu einer Umsatz -und Expansionsbremse fiur deutsche Unternehmen
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3. Nachteile der heutigen Situation bei KMU = kaum internationales Geschaft

e Ausgeschlossen vom Aufschwung auf den Weltmarkten
* Deutsche Ingenieurskunst und Losungsfahigkeiten sind/werden nicht bekannt

* Die Weltmarkte werden anderen Uberlassen, mit dem Ergebnis, dass diese stets
wachsen und so auch in Deutschland zu (noch) starkeren Wettbewerbern werden

« KMU werden zu sehr abhangig vom deutschen Wirtschaftsklima und haben, bei evtl. Kri-
sen, keinen Ausgleich fur entfallende Umsatze (der vielen Unternehmen bei der Be-
waltigung der heutigen Krise geholfen hat)

*  Wachstum nur auf dem deutschen Markt ist nicht oder kaum moglich

e Chancen von Umsatz- und Gewinnerh6hung werden vergeben


http://www.marketing-und-vertrieb-international.com/
http://www.marketing-und-vertrieb-international.com/
http://www.marketing-und-vertrieb-international.com/
http://www.marketing-und-vertrieb-international.com/
http://www.marketing-und-vertrieb-international.com/
http://www.marketing-und-vertrieb-international.com/
http://www.marketing-und-vertrieb-international.com/
http://www.internationales-marketingkonzept.de/
http://www.internationales-marketingkonzept.de/
http://www.internationales-marketingkonzept.de/
mailto:michael.richter@marketing-und-vertrieb-international.de
mailto:michael.richter@marketing-und-vertrieb-international.de
mailto:michael.richter@marketing-und-vertrieb-international.de
mailto:michael.richter@marketing-und-vertrieb-international.de
mailto:michael.richter@marketing-und-vertrieb-international.de
mailto:michael.richter@marketing-und-vertrieb-international.de
mailto:michael.richter@marketing-und-vertrieb-international.de

Michael Richter - Internationale Marketing- und Vertriebsberatung

http://www.marketing-und-vertrieb-international.com/ - http://www.internationales-marketingkonzept.de/
michael.richter@marketing-und-vertrieb-international.de

4. Wege aus dem/Ldsungen fur das Dilemma, erzielbare Ergebnisse

* Analysen der verfugbaren Markte, sowohl europaisch, als auch aufier-europaisch

* Konzentration auf die angestammten Marktsegmente und (spater) Untersuchung neuer
Segmente anhand der im Unternehmen vorhandenen Kernkompetenzen

* Planung der notwendigen Aktivitaten im Rahmen eines Marketingplanes
* Durchflhrung der Schritte zur Erweiterung der Basis
* Umsatzerh6hung - mindestens ca. 10 - 15 % durchschnittlich Gber mehrere Jahre

* Ertragssteigerung - analog

 (Weitere Webseiten: Warum Marketing, Regelkreis Marketing, Marketingplanung,
Neukundengewinnung, KMU-Marketing)
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