Systematik fur die Vorbereitung

und Durchfihrung von Exportgeschaften

FACHETEATUNG FOE
WHEN AUSSENHANDEL

Starken und Schwachen des
Unternehmens im Vergleich
zum inlandischen und auslan-
dischen Wettbewerb
(Produkte, Kapital, Personal,

Situationsanalyse

1

Exporterfahrung usw.)

Welches Sortiment,
mit welchen Volumen, in
welcher Zeit ?

Zielsetzung fiir qualitativ und
Exportgeschifte quantitativ

2

Produkt, Programm

Schaffung °rog
innerbetrieblicher beziiglich Organisation
Personal

Voraussetzungen

3

Finanzen

Rahmenbedingungen
Landerauswahl nach Absatzbedingungen
Produktanforderungen

4

Festlegung

geeigneter nach
Einstiegsmarkte

5

Marktattraktivitat
Marktbarrieren

Technischen Anforderungen
Produktanpassung nach Marktspezifischen Gegeben-
heiten

Importeure
Vertreter
Grolhandler
Niederlassungen

Aufbau selektierter

Auslandsmirkte Gber

7

Sortiment,
Kaufvertrage
Vertragsgestaltung liber Distributionsvertrage
8 Lizenzvertrage/Joint-Ven-

Soll-Ist-Vergleich und gegebenenfalls Anpassung

ture-Vertrage

Produktaufmachung
MarketingmaBnahmen wie z.B. Preisgestaltung

Distribution
Werbung/Verkaufsforderung

)

Budget fur 1.

Absatzplanung und 2. Jahr

10

o Informationsbeschaffung




