ERFOLG exportberater

= Tribiinen fiir den Karneval
_ SUDAMERIKA-MARKT ERSCHLOSSEN :

Starke Zuwichse bei den
Exporten sind wichtiger
Trager des Konjunktur-
aufschwungs. FORMAT
zeigt anhand von Fall-
beispielen, wie Export-
berater heimische Unter-
nehmen bei der Markt-
erschliefung im Ausland
unterstiitzen.
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enn Holzfiller in den

Wildern von Oregon

anstelle einer Bagger-

schaufel blitzschnell ein

spezielles Gerdt zum

Greifen von Baumstimmen montieren,

wenn sich im brasilianischen Karneval

Tausende von Zuschauern dicht auf den

temporir errichteten Stahlrohrtribiinen

dringen, um Blicke auf barbusige Samba-

tinzerinnen zu erhaschen oder wenn frie-

rende Russen im Moskauer Winter kleine

Mengen hochprozentigen Alkohols in ih-

ren heiBen Tee gieBen — dann ist es gut

moglich, dass oOsterreichische Unterneh-
men ihre Finger mit im Spiel haben.

Osterreichs Unternehmen exportierten

im Vorjahr Waren im Wert von fast 110

Milliarden Euro ins Ausland und schafften

damit nach Riickgingen in den Krisen-

Fasttrib heiBt das von Metalibau
~ Heidenbauer & Blaha entwickelte mo-
bile, flexible Tribiinensystem fiir Open
Airs und die Kapazititserweiterung
von Stadien. Siidamerika wurde
wegen zahlreicher Outdoor-Events —

- von Karneval bis Public Viewing zur
FuBball-WM 2014 in Brasilien — als

- attraktiver Exportmarkt identifiziert.
Crossglobo-Exportherater Heinz Ko-
derhold (Bild I.; ganz rechts mit Han-
delsdelegiertem 1. Lochschmidt und
Ehepaar Blaha bei der Messe Expo-
Estadio in Brasilien) machte den Erst-
exporteur intern fit und sondierte den
Markt. So fand der Metallbauer bereits
einen brasilianischen Kooperations-
partner fiir die Endfertigung vor Ort.

jahren eine eindrucksvolle Wende. Heuer
erwartet WKO-Prisident Christoph Leitl
weitere Zuwiichse, moglicherweise sogar
iiber den 2008 erzielten Rekord von 117
Milliarden Euro hinaus. Zu diesen Er-
folgen tragen unter anderem bei: ein vom
Vorarlberger Erzeuger Josef Martin ent-
wickeltes Schnellverschlusssystem zum
Tausch von Baggerschaufeln, das in den
USA grofien Anklang findet, ein flexibles
Stahlrohrtribiinensystem, mit dem das
Metallbauunternehmen Heidenbauer &
Blaha aus Wiener Neudorf den Markt in
Siidamerika beliefert, und der Verkauf der
heimischen Spirituosen-Spezialitit Stroh
an sonst eher wodkaaffine Konsumenten
hochprozentiger Getriinke in Russland.
Neben ihrem positiven Beitrag zur Au-
Benhandelsstatistik haben diese drei Ex-
porteure und die {ibrigen hier présentierten



Baggern im Wilden Westen
SYSTEM FUR SCHNELLEN TAUSCH VON BAGGERSCHAUFELN IN DIE USA EXPORTIERT % {

Ein von der Firma Josef Martin in Braz entwickelter Schneliwechselverschiuss ermdg-
licht, den Zeitaufwand fiir den Tausch von Baggerschaufeln von einer Stunde auf 30
Sekunden zu reduzieren. Um mit dem in Europa etablierten System auch in den USA

¥ FuB zu fassen, wurde Unterehmensberater Christian Putzer (1.), CPM
Consulting, mit der Marktforschung und der Suche nach Vertriebs-
partnern an der Ost- und Westkiiste beauftragt. Der ,,externe

Neuaufbau des Europa-Vertriebs
MIT UMBLATTERHILFE AUF AUSLANDSMARKTE

Dass eine clevere Produktidee noch nicht den
Narkterfolg garantiert, musste die Firma Qicare
it ihrem Umblattergerét filr Oberkrperbehin-
te (r.) feststellen. Ein Exklusivpartner fiir den
turopa-Vertrieb agierte viel zu lasch. So ent-

wickelte die Geschaftsfilhrung mit Beraterin
isabeth Pohl (u.) ein neues Vertriehskonzept:
erfahrene Vertriebspartner in jedem einzelnen
and und der Aufbau eines CRM-Systems, das Im-
iteure, Arzte, MedizingroB- und -einzelhandel, The-
jeuten, Krankenhauser sowie Reha-Center umfasst.
Diese werden durch einen Newsletter auf Englisch
nd Deutsch informiert. Zwischenergebnis: schon im
ersten Jahr bessere Zahlen als mit Exklusivvertrieb.

b, Vertriebler” erfilllte nicht nur diese Aufgaben, er gab auch den

AnstoB zur Entwicklung von Zusatzprodukten fiir den US-
Markt, etwa ein ,,Daumen” zum Erfassen sperriger Gegen-
stande wie Baumstamme. Mit den ,,Martin-Attachments"
machen die Veririebspartner heute Umsitze im sieben-
stelligen Bereich. Die in der US-Krise riicklaufige Auf-
tragslage hat sich mittlerweile auch wieder gebessert.

Kabelvemindung in die USA

US-VERTRIEBSPARTNER FUR TRIDONIC GEFUNDEN

Die Innsbrucker Tridonic connection technology pro-
duziert und vertreibt Verbindungstechnologien fiir
den Beleuchtungs-, Hausgerite- und Installations-
technikbereich. Die Suche nach einem US-Ver-
triebspartner erwies sich wegen einer dort iiblichen
anderen Kabelverhindungstechnologie als schwierig.
Der Vorarlberger Exportberater Hans Jiirgen Gmeiner
(oben 1.) wurde mit der Vor-Ort-Recherche betraut. Er
erkannte als zielfilhrend, zuerst mit der Association
of Home Appliance Manufacturers Gespréche zu fiih-
ren und sich von diesem Verband Partner empfehlen
zu lassen. So dffneten sich Tiiren zu jenem Partner,
mit dem Geschéftsfiihrer Walter Mittermiiller (r.) bis
heute erfolgreich arbeitet.

Fallbeispiele (siche Kiisten) eine weitere
Gemeinsamkeit: Sie haben den Schritt auf
die Auslandsmirkte nicht auf eigene Faust
gewagt, sondern sich professionelle Un-
terstiitzung bei Exportberatern geholt.

Externe Export-Expertise. Gerade klei-
nere und mittelgroBe Unternehmen, die
zwar liber clevere, marktfihige Produkte,
jedoch nicht iiber die Ressourcen zum
Aufbau eines Auslandsvertriebs verfiigen,

profitieren von der Expertise der externen
Export-Experten. ,,.Der Pool der akkredi-
tierten Exportberater zihlt bereits iiber
100 Mitglieder*, so Alfons Helmel, Ge-
schiftsfiihrer der incite-Akademie, die im
Auftrag der WKO-AuBenwirtschaftsorga-
nisation die Lehrginge und Akkreditie-
rungen durchfithrt. Der GroBteil dieser
Exportberater sind Unternehmensberater,
die mit dem zusétzlichen Spezialwissen
iiber Auslandsmirkte und ihre Bearbei-
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Stroh im Land des Wodkas

HEIMISCHE SPIRITUOSE FUR TRINKFESTE RUSSEN

Ausgerechnet die Hochburg des Wodkas wahite Ha-
rold Burstein (r.), Markeneigentiimer der Spirituo-
sen-Spezialitit Stroh, als Expansionsziel: Russ-
land. Mit Helmut Durinkowitz' Beratungsunter-
nehmen Idee Consulting zog er einen Consulter
i hei, der bereits eine Reihe von Unternehmen

\ nach Osten begleitet hat. Dessen Methodik:
,,Berater erleich- , Exportberater- Entscheidungstréiger identifizieren und per-

- 2 - stinliche Termine inklusive Verkostung ver-

tern KN.[US die !ehrgang I,St elr.le einbaren. Stroh kam dabei gut an, vor der y 3
scthengen ers- ideale Weiterbil- ersten Lieferung war aber noch die Hiirde Po. T

1 ; der Zertifizierung zu nehmen. Sechs Monate
ten Schritte auf dung fiir Berater nach dem Erstkontakt fand sich die erste

auslandischen  und Fiihrungs- Tranche Stroh im , Gastronom*, Moskaus Gourmet-
Mirkten. krifte. Pendant zum ,,Meinl am Graben* in Wien.
Alfred Harl Alfons Helmel

Fachverband UBIT GF incite Pellets am richtigen Platz

DER WEG VON GEOPLAST ZUM MARKTFUHRER BEI PELLETS-LAGERUNG

>> tung ihr Klientenspektrum erweitern. ,,Un-
sere Unternehmens- und IT-Berater erzie-
len selbst schon 20 Prozent ihrer Umsiitze
im Ausland. Sie sind daher ideale Partner
fiir KMUs, die den Schritt ins Ausland
noch vor sich haben®, ist Alfred Harl, Ob-
mann des Fachverbands Unternehmens-
und IT-Berater (UBIT), iiberzeugt.

,Ich hatte zwar Erfahrung mit Export,
aber systematisch einen auslidndischen
Markt aufgebaut hatten wir dahin nicht®,
berichtet Friedrich Schols, Geschiftsfiih-
rer von Geoplast, iiber sein Motiv, beim
Auslandsvertrieb eines innovativen Pel-
lets-Lagersystems auf professionelle Be-
ratung zu setzen. Berater Martin Taucher
durchleuchtete die Geschiftsprozesse, um
die Moglichkeiten realistisch einzuschét-
zen. ,,Der Berater hat eine maximale be-
triebsvertrigliche Absatzobergrenze emp-
fohlen. Seine Meinung war, man soll nicht
mehr verkaufen, als man im Fall des Falles
auch servicieren kann. Lieber auf schnelles
Geld verzichten und dafiir serids lang-
fristig Kunden gewinnen®, erinnert sich
Schols. Er folgte der Empfehlung — und
verkauft sein Lagersystem heute erfolg-
reich von Spanien bis Skandinavien.

- MICHAEL SCHMID

Die Firma Geoplast aus Theresienfeld entwickelte ein innovati-
ves Lagersystem fiir Peliets. Doch erst eine strukturierte, syste-
_ matische Analyse der Geschaftsprozesse und Anforderungen
durch Exportherater Martin Taucher (l. unten) schuf die Vor-
aussetzungen, um damit zum Markt- und Technologiefiihrer in
Europa aufzusteigen. Um die Servicequalitdt zu gewahrleisten,
beschrankte sich Geoplast zundchst auf einen Radius von 500
Kilometern, dann wurden stufenweise entferntere Lander er-
schlossen. Heute erwirtschaften Geschéftsfiihrer Friedrich
Schals (1. oben) und seine 40 Mitarbeiter von Spanien bis
Skandinavien mehr als vier Millionen Euro Jahresumsatz.

Kornspitz fiir die Welt

EU-MITTEL FUR TSCHECHIEN-PROJEKT

Als Erfinder des Kornspitzes, von dem taglich 4,5 Millionen
Stiick in 65 Landern gegessen werden, und in iiber 80 Lan-
dern tatiger Backgrundstoffhersteller, verfiigt Backaldrin iiber

internationale Erfahrung. Bei der Errichtung eines Backdienst-
leistungszentrums im tschechischen Kladno, das nach dem
Vorhild des ,,Hauses des Brotes* am Firmensitz in Asten Ver-
triebs-, Kompetenz- und Schuiungszentrum sein solite, bedien-
te sich Eigentiimer Peter Augendoppler (I.) dennoch der Hilfe
des Beraters Manfred Stallinger (o0.) von ecc Ecocare. Ihm ge-
lang es, den EU-Strukturfonds und staatliche tschechische Mittel
I ™ W anzuzapfen, die nicht weniger als 46 Prozent finanzierten.
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