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1. Situationsanalyse

2. Zielsetzung für
 Exportgeschäfte

4. Länderauswahl

6. Produktanpassung

7. Aufbau selektierter
    Auslandsmärkte

8. Vertragsgestaltung

9. Marketing-
    Maßnahmen

10. Absatzplanung

IST-Umsatz

Stärken und Schwächen des Unternehmens im Vergleich
zum inländischen und ausländischen Wettbewerb
(Produkte, Kapital, Personal, Exporterfahrung usw.)

qualitativ
und
quantitativ

Welches Sortiment,
mit welchen Volumen,
in welcher Zeit ?

bezüglich Produkt / Programm
Organisation
Personal
Finanzen

nach
Rahmenbedingungen
Absatzbedingungen
Produktanforderungen

nach
Marktattraktivität
Marktbarrieren

nach Technischen Anforderungen
Marktspezifischen Gegebenheiten

Importeure
Vertreter
Großhändler
Niederlassungen

 Kaufverträge
 Distributionsverträge
 Lizenzverträge/Joint-Venture-Verträge

Produktaufmachung
Preisgestaltung
Distribution
Werbung/Verkaufsförderung

Budget für 1. und 2. Jahr
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3. Schaffung
 innerbetrieblicher
 Voraussetzungen

5. Festlegung
 geeigneter
 Einstiegsmärkte
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Systematik für die Vorbereitung und Durchführung von Exportgeschäften


