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Ein Wort vorweg

Export und AuBenwirtschaft sind wichtige
Tragpfeiler der deutschen Wirtschaft. Wie
der Titel AExportwel
nen lasst, sind weite Teile der deutschen
Wirtschaft und damit auch des Mittelstan-
des in hohem MaBe exportabhdngig.
Chancen die sich daraus ergeben, nutzten
diese Unternehmen fiir ihre erfolgreiche
Entwicklung. Dennoch: Es bestehen eben-
so erhebliche Risiken, die besonders in der
aktuellen Situation diese Unternehmen
deutlich spiren.

Trotzdem gibt es eine Vielzahl von erfreu-
lichen Beispielen, bei denen Unternehmen
mit kleinen Schritten sich diesem fir
Deutschland wichtigem Feld nahern. Dazu
zahlt u.a. auch die Classic Conditorei &
Café Rontgen aus Steffenhagen in Meck-
lenburg-Vorpommern. Lassen Sie sich von
diesem unternehmerischen Elan anste-
cken, um Ihre eigenen Mdglichkeiten fir
den Export zu nutzen.

In diesem Sinne winschen wir Ihnen viel
SpaBB beim Lesen des aktuellen Newslet-
ters. Rufen Sie uns bei Ihren Fragen an.

Herzliche GriiBe aus Rostock
Michael und Herbert Fritze

Titel

Exportd Chance oder Risiko des deut-
schen Mittelstandes

Die internationale Wirtschafts- und Finanz-

Ihr Erfolg ist unsere Motivation

krise bestimmt seit ca. einem Jahr die
Nachrichten in unserem Land und der
Welt. Insbesondere die Deutschen als
Exportweltmeister, sind durch die viel-
schichtigen internationalen Kundenbezie-
hungen stark durch die Krise betroffen. Es
stellt sich daher die Frage, ob die starke
Exportorientierung der deutschen Wirt-
schaft tatsachlich so vorteilhaft ist.

Bei detaillierter Betrachtung kann festge-
stellt werden, dass die Krise zwar interna-
tional ist und insbesondere die Industrie-
staaten trifft - Unternehmen aber nicht
per se durch die Tatsache, dass sie expor-
tieren, besonders betroffen sind. Vielmehr
sind Managementfehler der Vergangenheit
verantwortlich, die sich u.a. in falschen
Produkten oder zu einseitiger Marktbear-
beitung manifestieren. Haufig sind es
standardisierte Massenwaren, die durch
die Krise an Absatzvolumen verlieren. Ex-
portorientierung ist - richtig angefasst und
umgesetzt - eben auch eine Chance und
sollte zur Diversifikation und damit zur
Risikominimierung genutzt werden. Der
Weg in neue Markte stellt fiir Unterneh-
mer die Gelegenheit dar, die eigene Ge-
schaftstatigkeit zu erweitern und sich
langfristige Wachstumschancen zu eroff-
nen.

Bei der Gestaltung internationaler Han-
delsbeziehungen sind es neben den loka-
len Marktkenntnissen, vor allem die logisti-
schen Aufgabenstellungen, die durch den

Exporteur gemeistert werden miissen.
Hier geht der Trend eindeutig zu elektro-
nischen, stark vernetzten Losungen, bspw.
die seit dem 01.Juli bestehende Pflicht,
Ausfuhren aus Deutschland nur noch Uiber
das ATLAS System abzuwickeln. Aber
auch die Fortschritte in der elektronischen
Sendungsverfolgung und der Integration
der Logistikdienstleister in unternehmens-
eigene Systeme verbessern die Exportab-
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Versuch, der die zukiinftige Exporttatigkeit
bestimmt. Ist dieser nicht erfolgreich,
kann daraus eine Gefahrdung des gesam-
ten Unternehmens resultieren. Daher ist
ein solcher Schritt entsprechend gut vor-
zubereiten und durch die Ausarbeitung
einer geeigneten, auf die lokalen Bedin-
gungen angepassten Strategie zu beglei-
ten. Viele deutsche Unternehmen des Mit-
telstands konzentrieren sich daher - auf
Grund geringer Logistikkosten und kultu-
reller Nahe - in ihrer Exporttatigkeit auf
wenige ausgewahlte Markte, oft im euro-
paischen Ausland.

Im Aufbau internationaler Beziehungen
und stabiler Exportbeziehungen ist es fir
das Unternehmen unerlasslich, sich mit
den regionalen Besonderheiten und recht-
lichen Aspekten im Zielmarkt sowohl in
Deutschland auseinander zu setzen. Mit-
telstéandler bieten durch ihre klassisch
flachen Hierarchien und das personliche
Engagement der Gesellschafter ideale
Voraussetzungen, die notwendige Flexibili-
tét und den konstanten Drang zur Innova-
tion und Veranderung erfolgreich umset-
zen zu kénnen. Sie kénnen sich haufig gut
auf lokale Besonderheiten der Markte ein-
stellen und so langfristig ihr Geschaft aus-
bauen. Diese Expertise in den lokalen Be-
gebenheiten in Verbindung mit der Flexibi-
litdt des Unternehmens bildet die Grundla-
ge fir erfolgreiche Exportbestrebungen.
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desgrenzen hinweg nachhaltig. Das Inter-
net verbindet und beschleunigt moderne
Geschéftsprozesse. Gerade fiir Unterneh-
men, die beginnen zu exportieren, bietet
das Internet eine hervorragende Platt-
form, potenzielle Markte und Partner zu
identifizieren und sich einen ersten Ein-
druck zu Kompetenzen und Professionali-
tat zu verschaffen.

Bei allen heutigen und zukiinftigen techni-
schen Errungenschaften, bleiben aber
immer die Notwendigkeiten einer klaren
Strategie, einer grindlichen Vorbereitung
und der Aufbau personlicher Beziehungen,
um die Exporttatigkeit zum Erfolg zu fiih-
ren. Kurzum: Der Mensch, mit seiner Kre-
ativitdt und seiner Persodnlichkeit bleibt
auch noch auf lange Zeit der Kern erfolg-
reicher Geschaftstatigkeit.
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In eigener Sache

Export als strategischer Erfolgsfaktor
im Vertrieb - die erste Auslandslie-
ferung der Classic Conditorei & Café
Rontgen

Das Unternehmen

Die Classic Conditorei & Café Rontgen ist
ein regional und Uberregional bekannter
Name fiir erstklassige Konditorei- und
Backereispezialitaten. Das Unternehmen
hat eine mehr als 100 jdhrige Tradition
und legt groBen Wert auf die Verarbeitung
lokaler Zutaten in hochster Qualitdt. Die
Produktion erfolgt ausschlieBlich in Hand-
arbeit. Neben der Manufakturproduktion in
Steffenshagen mit angeschlossener Pro-
duktionsverkaufsstelle gehoren heute zum
Unternehmen vier eigene Cafebetriebe in
Kihlungsborn, Warnemiinde und Berlin
und zwei auf franchisedahnliche Weise

verbundene Betriebe in Schwerin und Ahl-
beck.

Das Potenzial

Bei Marktrecherchen auf Auslandsreisen
konnte festgestellt werden, dass fir die
eigenen Produkte ein Markt in mehreren
Landern existiert. Die Mdglichkeiten der
angedachten Expansion waren dabei sehr
unterschiedlich und reichten von einer
sinnvollen Marktergédnzung und Verbreite-
rung des Produktsortiments beim Einzel-
héndler bis zum Angebot neuer Produkte
durch eine neue Qualitat in Hotels und
Cafés.

Bei der Marktrecherche wurde das jeweili-
ge Preisniveau bericksichtigt und es wur-
de sich fir den Anfang auf die Markte
konzentriert, die einen hdheren End-
verbraucherpreis erméglichen als auf dem
deutschen Markt.

Das Vorgehen

Die Kontaktierung mdglicher Kunden im
Ausland (Finnland, Vereinigte Arabische
Emirate) erfolgte Gber das Vermarktungs-
hilfeprogramm des Bundes und in Zusam-
menarbeit mit den zusténdigen AuBenhan-
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delskammern. Es wurden Gesprache orga-
nisiert, die es dem Inhaber des Unterneh-
mens, Herrn Roéntgen, ermdglichten, das
Unternehmen und die Produkte vorzustel-
len.

Die Durchfiihrung dieser Gesprache erfor-
derte eine detaillierte Vorbereitung. Zum
Einen die Vorbereitung auf im Vergleich zu
Deutschland unterschiedliche Marktbedin-
gungen:

fIKennzeichnungspflichten
\Vorschriften lber verwendbare Zutaten
Direktliefermdglichkeiten

Zum Anderen musste die Landeskultur bei
der Produktprasentation und dem Erstge-
sprach beachtet werden. Was in Deutsch-
land selbstverstandlich ist, kann insbeson-
dere im arabischen Raum nicht tbertragen
werden.

Die Anbahnung eines Geschaftes aus der
Ferne ist im Vergleich zum deutschen
bzw. Nah-Europdischen Markt eine groBe
Herausforderung. Probleme konnen nicht
kurzerhand persénlich besprochen und
geldst werden.

Diese neuen Kultur- und Marktbedingun-
gen mussten auch in der Produktkalkulati-
on Berlicksichtigung finden. Neben den
bekannten neuen Herausforderungen
mussten ebenso die noch unbekannten
Herausforderungen ins Auge gefasst wer-
den. So wurde gemeinsam mit CONTRADE
das Exportrisiko bewertet und daraufhin
die Preisstrategie fiir die Exportprodukte
festgelegt und kalkuliert.

Die Komplexitit der Export-
vorbereitung

Fir die Vorbereitung des ersten Exportge-
schaftes ist eine Reihe von Aufgaben in
einem Unternehmen zu I6sen, die auf den
ersten Blick gar nicht mit dem Export in
Verbindung stehen. Hierunter fallen z. B.
das sprunghafte Erhéhen der Produktions-
mengen oder die Konzeption und die Rea-
lisierung einer exportgeeigneten Verpa-
ckung. So sind nicht nur Sprache, veran-
derte Rezepte, Zollabwicklung, Transport-
abwicklung und die Einbindung von Zwi-
schenlieferanten zu bewaltigen,
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aBei der
grofRen und kleinen Aufgaben der Exportvor-

bereitung hat uns die CONTRADE hervorra-

gend unterstutztso wurde der erste Export-
auftrag in der Unternehmensgeschichte reali-

siert.

Frank Rontgen | Inhaber

sondern auch ungeldste Probleme im In-
landsgeschéft, die erst bei der Ausweitung
von Produktionsmengen erkannt werden.

Im Ergebnis des gemeinsam realisierten
Projektes wurde der erste Exportauftrag in
der Unternehmensgeschichte abgewickelt:
Die Belieferung einer finnischen Luxus-
kaufhauskette fiir eine Aktionswoche An-
fang September.
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