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Andere Lander, andere

... und insbesondere andere
Standards. Wo macht es Sinn,
sich auf Dritte zu verlassen und
fur die Buchhaltung, Patente,
Steuern oder die Internationa-
lisierungsstrategie Hilfe beizu-
ziehen?

TEXT CHARLY SUTER

Unternehmer und insbesondere internati-
onal erfolgreiche Unternehmer sind es sich
gewohnt, Entscheidungen treffsicher und
rasch selber zu treffen. Nichts desto trotz
gibt es gerade bei einer internationalen
Tatigkeit die eine oder andere Heraus-
forderung, die es zu beriicksichtigen gilt.
Diese sind, auch wenn fiir Unternehmer
oft nicht im Fokus, die wahren Stolperstei-

M Viele Unternehmer
sind iiberrascht von den
guten Resultaten, die ein
unabhangiger Modera-
tor zusammen mit dem
Fiihrungsteam des Unter-
nehmens erarbeiten kann
- wenn man ihn ldssty

Simon Blhler

ne. Bei den Steuern und der Buchhaltung

- neudeutsch Accounting - ist es offen-
sichtlich, dass man sich externe und lokale
Hilfe holt. Was im einen Land steuerlich
gefordert wird, kann in einem anderen
Land nahe der Illegalitat sein. Dennoch gilt
es, sich bei'solch heiklen und essenziellen
Themen nicht blindlings auf seine Partner
zu verlassen. Stringente Regeln bei der
Auswahl des Partners, regelmassige interne
Uberpriifungen und Kontrollen sind
unerlisslich.

Auch bei Patenten gilt es sich sorgfiltig
vorzubereiten und pro Land und Patent
griindliche Abklarungen zu machen. Gera-
de hier profitieren Schweizer Unternehmen
von einer Vielzahl von Freihandelsabkom-
men, die nicht nur die Zélle tief halten,
sondern auch das geistige Eigentum schiit-

zen und so eine héhere Rechtssicherheit
bieten. Entsprechend sind hier Spezialisten
beizuziehen, die dediziertes Fachwissen in
Bezug auf die Schweiz und dem Zielland
haben. Ein vermeintlicher Experte, der
schon diverse Mandate fiir einen deut-
schen Exporteur abgewickelt hat, ist wohl
nicht zielfithrend; zu unterschiedlich sind
schweizerische und deutsche Gesetze.

Auf der anderen Seite kann ein erfolg-
reicher Unternehmer die Strategie seines
Unternehmens und auch die Strategie zur
Internationalisierung nicht vollstindig
durch Dritte schreiben lassen, zu unter-
nehmensspezifisch muss diese sein und die
Lernkurve vom einen zum anderen Unter-
nehmen ist nicht zwangsweise gegeben. Ein
externer Berater kann jedoch Sinn machen,
wenn er als Moderator oder Coach einge-
setzt wird. «Fokussieren auf das Ziel fillt

‘ohne leitende Hand oft schwer», bestitigt

Bettina Fritschi vom Dachverband der Un-
ternehmensberater ASCO. Zusammen mit
externen Spezialisten konnen auch neue
Ansitze der Strategieerarbeitung, wie zum
Beispiel das «Business Modelling», ohne
grosse Vorkenntnisse fiir die Erarbeitung
einer Markteintritt-Strategie gewihlt und
erfolgreich angewendet werden. Solche
Ansiitze erlauben es, aus ausgetrampelten
Wegen auszubrechen und basierend auf
dem eigenen Branchen- und Fachwis-
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sen, zusammen mit Landerspezialisten
schlagkriftige Strategien zu erarbeiten. Die
eigene Unternehmens-DNA wird so nicht
durch Dritte zur Unkenntlichkeit verwds-
sert. Gerade fiir kleine Unternehmen, die
bisher noch nicht aktiv mit externen Bera-
tern gearbeitet haben, ist dies ein vielver-
sprechender Ansatz. «Viele Unternehmer
sind iiberrascht von den guten Resultaten,
die ein unabhéngiger Moderator zusam-
men mit dem Fithrungsteam des Unter-
nehmens erarbeiten kann - wenn man ihn
lésst», sagt Simon Biihler von der Unter-
nehmensberatung RES Publica und fiihrt
sogleich aus, dass es eine grosse Chance
fiir kleinere und mittlere Unternehmen ist.
«Sie konnen auf diesem Weg Wissen nutz-
bar machen, iiber das sie bereits verfiigen
- und miissen es nicht teuer bei Experten
einkaufen und dann doch auf die eigenen
Verhiltnisse anpassen.» So entstehen echte
Mehrwerte.

WER KENNT DIE GUTEN PARTNER?

Es gibt eine Vielzahl von Anlaufstellen, die
iiber Expertise in Bezug auf die Partner-
wahl verfiigen. Ein Beispiel ist die Osec,
der staatliche Exportférderer, der mit
seinem Netzwerk im Ausland und mit
eigenen Vertretern vor Ort {iber eine breite
und globale Erfahrungen verfiigt. Neben
entsprechender Landerberatung gibt es

Basierend auf dem eigenen Branchen- und Fachwissen, zusammen mit
Landerspezialisten schlagkréftige Strategien zu erarbeiten
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vermehrt auch branchenspezifische Anlis-
se, an denen der Austausch zwischen den
Unternehmen im Zentrum steht. Lander-
spezifisch gibt es zudem noch die Han-
delskammern - jedoch gibt es hier grosse
Qualititsunterschiede. Wahrend Handels-
kammern wie Schweiz-China, Schweiz-
Mittelosteuropa, Schweiz-Siidafrika einen
grossen Mehrwert liefern, tun dies andere
wie Schweiz-Westsahara weniger. Entspre-
chend gilt es hier vorsichtig zu sein, denn
es gibt keine Stelle, die die Qualitit und das
Know-how der Institutionen sicherstellt
oder iiberpriift. Entsprechend ist auch eine
Mitgliedschaft in der Dachorganisation

Einen anderen Ansatz geht da die Firma
Fargate, die sich auf ein Agentennetz von
150 Experten verldsst. Diese Anzahl Part-
ner gilt gerade noch als gross genug, um
Uberwachung und Fithrung sicherzustel-
len. So wendet auch Gore-Tex dies an und

- M Fokussieren auf das
Liel fallt ohne leitende
Hand oft schwer

Bettina Fritschi

vollzieht eine Art Zellteilung bei seinen
Fabriken, wenn mehr als 150 Mitarbeiter
in einer Firma titig sind. Bei Fargate geht
es im Gegensatz von Osec nicht darum,
sich zuerst auf ein bestimmtes Land fokus-
sieren zu miissen — sondern sie schreiben
anonymisiert die Produkte/Leistungen
aus und jeder Agent meldet das mogliche
Potenzial pro Land. Fiir Exporteinsteiger
sowie Firmen mit wenigen Standorten im
Ausland ist das sicherlich ein gute Alter-
native. Unternehmen, die sehr gezielt ein
Land angehen wollen oder lokal expan-
dieren wollen, sind bei der Osec besser
aufgehoben.

TAKE AWAY

Internationale Mirkte zu erschliessen ist
einfacher als frither. Die Globalisierung
hat auch gute Seiten und Unterneh-

mer kénnen von Erfahrungen anderer
Unternehmen oder internationalen
Ausbildungen profitieren. Dennoch -
erfolgreich ist der Unternehmer, der sich
beraten ldsst, aber unter dem Strich den
Mut hat, fiir sein Unternehmen die rich-
tigen Entscheide zu treffen und dafiir
einzustehen.
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