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o 1. Zir:ﬂjhrung Enterprise Europe Network — NRW.Europa
Das Enterprise Europe Network
e Beratungsnetzwerk der Europaischen Kommission mit rund 600

Partnerorganisationen in 44 Landern

« Hauptaufgaben Unterstitzung von KMU durch
— Information Gber EU Politiken, Richtlinien und EU Gesetzgebung etc.
— Beratung Uber Fordermdglichkeiten aus den unterschiedlichsten EU Quellen
— Forderung von Forschung, Innovation, Internationalisierung
— Vermittlung von Kooperationspartnern
— Feedback an die Europaische Kommission
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Wir stehen Unternehmen zur Seite

1. Einfuhrung Enterprise Europe Network — NRW.Europa

NRW.Europa fur Nordrhein-Westfalen

o Konsortium aus ZENIT GmbH (Konsortialfihrer) und NRW.BA NK

« Zentrale Anlaufstelle in allen Fragen rund um die Th  emen
Europaischer Binnenmarkt, Innovation und Technologiet ransfer

e |nstrumente
— Individueller Beratungsservice

— Kooperationspartnersuche, Technologietransfer und
Projektbegleitung

— Veranstaltungen
— Publikationen
— Vertretung von NRW im Enterprise Europe Network
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Wir stehen Unternehmen zur Seite

1. Einfuhrung Enterprise Europe Network — NRW.Europa

Wo finden Sie uns?

..........

/

P . Sie missen nicht erst nach Briissel.
L= i =\

Umfassende EU-Beratung erhalten Sie vor Ort durch das NRW.Europa-Team.

P,

acdih. -
http://www.nrw -europa.de
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2. Unternehmensentscheidungen

Themenfelder bel internationaler Markterschliel3ung

Entwicklung
/ Business- und

Finanzplan

Unternehmen

N

/

Personal-
ressourcen
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Wir stehen Unternehmen zur Seite

2. Unternehmensentscheidungen

Entscheidungssituation im Unternehmen

Partnerauswahl und

Kooperationsform
STRATEGIE _
Chancen! « | Auslandsgeschaft? = Direkiexport vs.
Risiken Wie? Kooperationen vs.
Kooperation? vs. Direktinvestition

i

Starken und
Schwaéachen
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2. Unternehmensentscheidungen

Entscheidungsebenen

Bi?]irelfr?es - Markt- Vertriebs FinanzT
Entschei- relevant_e relevante entschei-

Entschei- Entschei- dungen
dungen dungen dungen
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Wir stehen Unternehmen zur Seite

3. Informationsbeschaffung

Individuelle Informationsbeschaffung / Datenrecherc he

* Festlegung des relevanten Informationsbedarfs
« Datenbeschaffung
» Aufbereitung der relevanten Informationen und

» Vorbereitung / Unterstlitzung bei der Entscheidungsfind ung

Workshop ,Marktchance Europa*“
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Wir stehen Unternehmen zur Seite

3. Informationsbeschaffung

Mogliche Informationsquellen

t:'t ¢\ GERMANY
- www.gtai.de L W/ TRADE &INVEST

« www.ahk.de

« Banken (ggf. mit ihren Korrespondenzbanken im Ausland)

« Botschaften und konsularische Vertretungen

* Verbande, z.B. mit inren europaischen Vertretungen

« Wirtschaftspriufungsgesellschaften (z.B. COFACE , z.B  .Osteuropa)
« Internet, Datenbanken

» Enterprise Europe Network Partner (nur tiber NRW.Eurgpa

Workshop ,Marktchance Europa“
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Wir stehen Unternehmen zur Seite

3. Informationsbeschaffung

Beispiel: Marktinformationen Polen

 Kunde: Anbieter von Edelstahlkomponenten flir Rauchgasent-

schwefelungsanlagen
 Workshop: Festlegung des Informationsbedarfs und -umfangs

* Fragestellung: Rauchgasreinigungstechnik fir MVA, Kraftwerke und

Chemieanlagen in Polen
 Basisdaten Energie- und Kraftwerkswirtschaft etc.
« Ermittlung von Anbietern flr Rauchgasreinigungstechnik in Polen

 Hinweis auf relevante Messen

ige Links und Hinweise Workshop ,Marktchance Europa*

Werl, 30.11.2010
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Wir stehen Unternehmen zur Seite

3. Informationsbeschaffung

Beispiel: Investitionsforderung in Polen

 Anfrage: Foérderung fur Investitionen in energiesparende Heiz ~ systeme

* Information Beratungscenter Ausland

— Nationales Programm OPIE 4.2. ,Rationalisierung von Ressourcen und
Abfallmanagement”: ab PLN 8 Mio Investitionen 30%
Projektkostenzuschuss maoglich

— Regionales Programm Wielkopolska, Mal3nahme 3.2. ,Umweltfreundliche
Energieinfrastruktur® — Forderung Uber Ausschreibungen

— Regionaler Fonds fir Umweltschutz und Wasserwirtschaft WFSOGW
. Follow up

- Kontaktvermittlung zum WFSOGW in Poznan
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4. Grundlagen Internationalisierungsstrategie

Inhalte einer Internationalisierungsstrategie

* Analyse der Ausgangssituation
- Inwieweit ist das Unternehmen ,reif* fur den Auslandsmarkt?
* Festlegung: welches Produkt eignet sich fur welches L and

— Produkt-Lander-Kombination(en)?

* Auswahl der geeigneten Internationalisierungsform
— Direktexport
— Niederlassung
— Kooperation

 Umsetzungsplanung
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4. Grundlagen Internationalisierungsstrategie
Innov.-grad Qualitat Markt Wettbewerb Preis Ges.
(3) @) (3) (2) 1)
Produktgruppe A
e Produkt A1
e Produkt A2 2 5 3 8 9 27
75
Produktgruppe B 32 2 15 2
e Produkt B1
e Produkt B2 2 3 7 1 3 16
21 21 2 e
Produktgruppe C
e Produkt C1
«  Produkt C2 _ _ 6 _ 4 @
- 6 . 56 ) 18 ) 8 ) 4 —
Mentalitat Markt- Logistik Sprache Qualitats-
und Arbeits- | situation bewuRtsein
moral
(4) (7) (3) (3) (1)
5 5 4 3 4
20 35 12 9 4
6 4 3 7 3
24 28 9 21 3
Produktgruppe C
grupp | s ; : :
16 35 24 15 3
. 5 4 3
Frankreich o 5 :
4 10 6
12 30 6
4 6 8
12 18 8

VU N I PIVIU NLUT T TVS Ul W™
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Wir stehen Unternehmen zur Seite

4. Grundlagen Internationalisierungsstrategie

Entscheidungen

* Internationalisierungsform

— Abwagung der Vor- und Nachteile der einzelnen
Internationalisierungsformen

— Festlegung von Entscheidungskriterien und Anwendung auf die Formen
unter Berlcksichtigung der Ziele der Internationalisierung

« Kooperationen
— Vorlaufige Auswahl einer geeigneten Kooperationsform in Abhangigkeit der

jeweiligen Zielsetzung des Kooperationsvorhabens
— Auswahl eines Kooperationspartners

Workshop ,Marktchance Europa*“
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4. Grundlagen Internationalisierungsstrategie
Beispiel: Unternehmensspezifische Auswahl der
Internationalisierungsform
Internationalisierungsform Direktexport Ko- Tochter und Legende:
operations- Niederlassung | +: erfullt
Entscheidungskriterien partner ++: besonders erflllt
- [ --: nicht erfullt
Image 0 + R 0: neutral
Zeit (lange Anlaufzeit) - + +
Zeitlicher Aufwand bei NN (Personen...) - ++ -
Beratung/Service vor Ort -- ++ ++
Budget (inkl. PK) - ++ --
Personlicher Kontakt (Anwendungsberatung) - + ++
Sprache - ++ ++
Erforderliche landerspezifische Erfahrungen - ++ ++
Finanzielles Risiko + ++ --
Rechtliche Situation / Grundlagen 0 0 -
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Wir stehen Unternehmen zur Seite

5. Kooperationsformen und -partner

Warum eine Kooperation mit auslandischen Partnern?

* Flexible Einsatzm 06glichkeiten von Kooperationen

» Wird vielfach den spezifischen Bedirfnissen und M Oglichkeiten
von kleinen und mittleren Firmen gerecht

- Konigsweg zum Einstieg in das Auslandsgeschatft !
Aber:

-  Nicht einfach zu realisieren!

» Erfordert eine sorgfa ltige (strategische) Vorbereitung und
Internationalisierungsplanung

Workshop ,Marktchance Europa*“
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Wir stehen Unternehmen zur Seite

5. Kooperationsformen und -partner

Uberlegungen im Vorfeld einer Kooperation

* In welcher Situation befinden wir uns heute? (Stark  e/Schwéche)
 Welche Ziele sollen durch die Kooperation erreicht w erden?

* In welchem Land sollen Partner gesucht werden?

« Auf welchem Gebiet wollen wir kooperieren?

 Wie sieht der ideale Partner aus?

« Was kann / muss ich in eine Partnerschaft einbringen ?
 Welche Kanéale kann ich zur Partnersuche nutzen?

 Was muss ich fir eine langfristige, erfolgreiche Koop eration
leisten?

Workshop ,Marktchance Europa*“
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5. Kooperationsformen und -partner

Beispiel: Starken-Schw achen => Eigen- und Partnerprofil

Erfillungs-
gradin % Partner Profil

Absatzmarkte (Marktanteile) 65

w
[=]

Marketingkonzept
Produktpotential
Vertriebspotential
Kommunikationspotential
Forschung & Entwicklung
Beschaffung

Produktion

Finanzsituation

Fiihrungspotential

w
[#3]

0%
Workshop ,Marktchance Europa*“
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Wir stehen Unternehmen zur Seite

5. Kooperationsformen und -partner

Kooperationspartner suchen und finden

o Erstellung eines aussagefahigen Kooperationsprofils

» Spezifische Behandlung je nach Inhalt der Kooperatio n
- Vertriebskooperationen
- Technologie- und Know-how-Transfer
- Forschungskooperationen

* Suche nach geeigneten Partnern

- Datenbanken des Enterprise Europe Network
- Kooperationsbdrsen / Matching-Veranstaltungen in Verbindung mit
Internationalen Messen, z.B. b2fair (b2fair.com)

* Unterstltzung bei der Partnerbewertung und Auswahlents cheidung
* Begleitung der Gesprache und Verhandlungen

Workshop ,Marktchance Europa*“
Werl, 30.11.2010
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Wir stehen Unternehmen zur Seite

5. Kooperationsformen und -partner

Suchstrategie

 Beste Losung: Geschaftsverbindungen zum kiunftigen Partner
bestehen bereits

* Internet : Kooperationsborsen, Marktplatze, Datenbanken
— Problem: Uberangebot, Seridsitat des Anbieters

 Vermittler: Wirtschaftsprufer/Steuerberater, Anwalte, Kammern,
Banken,Unternehmensberater (Netzwerk-Partner), NRW.Europa

— (Lassen Sie in Geschaftskreisen ,anklingen®, dass Sie auf
,Brautschau“ sind.)

Workshop ,Marktchance Europa*“
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Wir stehen Unternehmen zur Seite

5. Kooperationsformen und -partner

Kooperationsborse : Personliche Kontakte

* Organisierte Zusammenftihrung von potenziellen Kooperati ons-
und Geschaftspartnern zu personlichen bilateralen Gespr achen

« Basis: Katalog mit Kooperationsprofilen

« Rahmen: Internationale Messen und Kongresse

 Teilnehmer: Aussteller und Besucher

 Vortell: Vielfaltige Kontakte in kurzer Zeit an einem Ort

Workshop ,Marktchance Europa*“
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5. Kooperationsformen und -partner

Kooperationsprofil

I =
NRW.Europa

SN~

- Business- Co-operation-Profileq
T

Reference-no

1

This-business-co-operation-profile-consists-of three parts ]
i.+Company-profile: - — —+ Thecom
2 +Co-operation-offerand request;- - Specification-of-thec
3.aParinerprofile:+ — —+

yintroduces-tself]
—+ Charactenstics of the reguired partnery

tiony

1
= |.-Company- profiley|
{nieas&ﬂemrheycﬂquwﬂnunpamﬂ
1
1.+ General-details-ofthe-companyf

Ea

Workshop ,Marktchance Europa“
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5. Kooperationsformen und -partner

10 Empfehlungen flr erfolgreiche Kooperationen (1)

1. Vertrauensbasis schaffen durch eine offene und ehrliche
Kommunikation nach innen und aufien

2. Kooperationsziel prazise formulieren
3. Kooperationsvorhaben eindeutig festlegen

4. Erwartungen und Zielvorstellungen der Partner vor Beginn der
praktischen Zusammenarbeit auf einen Nenner bringen

5. Aufgaben und Kompetenzen klar verteilen

Workshop ,Marktchance Europa*“
Werl, 30.11.2010
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Wir stehen Unternehmen zur Seite

5. Kooperationsformen und -partner

10 Empfehlungen flr erfolgreiche Kooperationen (2)

Kosten- und Ergebnisverteilung vorher festlegen
Jeder Partner muss die gleichen Rechte und Pflichten haben
Jeder Partner muss von einer Kooperation profitieren konnen

© © N O

Jeder Partner muss kompromissbereit sein

10. Jeder Partner stellt ausreichend Zeit und Personalkapazitat zur
Verfugung

Quelle: RKW-Magazin, Juni 2002

Workshop ,Marktchance Europa*“
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Wir stehen Unternehmen zur Seite

6. Forderung und Finanzierung

Finanzierungsziele in der Aul3enwirtschaft

Absicherung der Risiken

— Abnehmerrisiko, Fabrikationsrisiko, Transportrisiko, Landerrisiko,
wWahrungsrisiko

— wirtschaftliche / politische Risiken

Liquiditatsbeschaffung

Zwischenfinanzierung der Zahlungsziele

- Durchfinanzierung des Auslandsauftrages (Export)

Investitionsfinanzierung (Direktinvestitionen)

Frihzeitige Zusammenarbeit mit der Hausbank
notwendig

Workshop ,Marktchance Europa*“
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o 6. ;(';:(;erung und Finanzierung
Offentliche Forderinstrumente in der AuRenwirtschaf t
 Export

« NRW.BANK.Ausland Export
» Exportkreditversicherungen (Euler Hermes)

« (Offentliche Produkte fir die Betriebsmittelfinanzierung)

 Direktinvestition
 NRW.BANK.Ausland Invest
« KfW-Programme

« Landesburgschaft NRW flr Auslandsinvestitionen

Investitionskreditgarantien ftr Direktinvestitioneg

Workshop ,Marktchance Europa*“
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Wir stehen Unternehmen zur Seite

6. Forderung und Finanzierung

NRW.BANK.Ausland Export

Exporteur Exportvertrag mit Garantieversprechen | Besteller

A
@)
©
= X%
S5 (\\,\
s o
Z
v
Hausbank | - Korrespondenzbank
50% Ruckgarantie
max. 2,5 Mio €

= Absicherung der Hausbank gegen
NRW.Bank Zahlungsunfahigkeit des Exporteurs
im Insolvenzfalle

Workshop ,Marktchance Europa“
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6. Forderung und Finanzierung

Euler Hermes Kreditversicherungs AG

Exportkreditgarantien des Bundes fir deutsche Exporteure

Absicherung von Geschaften mit einem oder mehreren
auslandischen Kunden

Verschiedene Deckungsarten
— Fabrikationsrisikodeckung, Vertragsgarantiedeckung, Avalgarantien

— Lieferantenkreditdeckung, Finanzkreditdeckung

Deckungsformen
— Einzeldeckung

— Revolvierende Deckung
— Ausfuhr-Pauschal-Gewahrleistung (APG und AE

Workshop ,Marktchance Europa*“
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6. Forderung und Finanzierung

Forderprogramme fur die Betriebsmittelfinanzierung

Forderprogramme zur Deckung des allgemeinen
Betriebsmittelbedarfs

- NRW.BANK.Mittelstandskredit
- NRW.BANK.Universalkredit (ab Januar ab 25.000€)

50 %ige Haftungsfreistellung der Hausbank
80 % Ausfallbirgschaft der Burgschaftsbank NRW
(im Rahmen der H6chstbetrage)

Antragsteller ist nordrhein-westfalisches Unternehmen

Workshop ,Marktchance Europa*“
Werl, 30.11.2010
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6. Forderung und Finanzierung

EU - FOrderung — Chancen fur deutsche Unternehmen

* Finanzielle Unterstlitzung von Investitionen vor Ort, z.T.
Vermarktungshilfen und Internationalisierungsforderung
« Teilnahme an 6ffentlichen Ausschreibungen

— ,,Calls for Proposals* vor Ort — Projektforderung tber Zuschiisse
— Beantragung der Mittel bei den nationalen bzw. regionalen Stellen
— Antragsteller mit Sitz / Registrierung in dem jeweiligen Land
— z.T. aufwandiges Antragsverfahren und Berichtswesen aber auch
— hohe Forderguoten insbesondere in Mittel-/Osteuropa

— ,Calls for Tender* vor Ort und europaweit

— Ausschreibungen fir Dienstleistungs-, Liefer- und Bauauftrage
— Veroffentlichungen in TED oder bei GTAI

Workshop ,Marktchance Europa*“
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6. Forderung und Finanzierung

Fordermittel im Zielland des Exports / der Investit  ion

* Nationale Foérderprogramme
der EU-Mitgliedstaaten
(EU-Strukturfonds)

 Nationale Investitions-
forderungen

o Forderprodukte der
Forderbanken
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6. Forderung und Finanzierung

Wie unterstitzt NRW.Europa?

* Beratung Uber 6ffentliche Finanzierungsinstrumente fir d e
Aul3enwirtschaft

 Fordermittelrecherche im Zielland der Investition

» Direkte Kontaktvermittlung und Koordination von Gesprac hen mit
regionalen Wirtschaftsforderagenturen vor Ort

Workshop ,Marktchance Europa*“
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Kontakt und weitere Informationen

http://www.nrw-europa.de

ZENIT GmbH NRW.BANK

Zentrum fur Innovation und Technik in NRW  Beratungscenter Ausland

Bismarckstr. 28 Kavalleriestral3e 22

45470 Mulheim an der Ruhr 40213 Dusseldorf

www.zenit.de www.nrwbank.de/aussenwirtschaftsfoerderung
Dr. Herbert Rath Ingrid Hentzschel

Tel.:0208 30004-23 Tel.:0211 91741-1474

E-Mail: hr@zenit.de E-Mail: ingrid.hentzschel@nrwbank.de
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