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Drei Partner-Unternehmen des Kunststoff-
Clusters haben in einem einjahrigen Koope-
rationsprojekt eine Internationalisierungs-
strategie fiir ihren jeweiligen Betrieb ent-
wickelt und mit deren Umsetzung gestartet.
Dieses Vorhaben wurde durch die Zusam-
menarbeit nicht nur kostengiinstiger er-
reicht, in der gemeinsamen Projektarbeit
wurden auch wertvolle Erfahrungen ausge-
tauscht. Die drei Projektpartner wollen so
in definierten Exportmirkten den Umsatz
deutlich steigern.

Projektziel

Das Ziel des Kooperationsprojekts war es,
die Basis flir eine Steigerung des Export-
umsatzes der drei Unternehmen zu schaffen.
Dazu sollte gemeinsam mit einem externen
Dienstleister systematisch und methodisch
entsprechend eines gemeinsamen Planes
vorgegangen werden.

Die Partner haben sich folgende konkrete
Ziele gesetzt:

o Erstellung einer Internationalisierungs-
Strategie und Festlegung der MaBnahmen
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Abb 1) Gemeinsam mit dem Dienstleister Fortee International wird systematisch und metho-
disch entsprechend des gemeinsamen Planes vorgegangen.

e Individuelle Umsetzung dieser MaBnahmen

e Aufbau von schlagkraftigen Vertriebs-
kanélen in attraktiven Auslandsmérkten
entsprechend internationaler Benchmarks
und Best Practices

Letztendlich sollen mit den neuen, in den
drei Unternehmen umgesetzten Internatio-
nalisierungsstrategien, die Marktanteile und
Umsétze in den definierten Exportmérkten
gesteigert werden.

Durch Nutzung der Synergien dieser Ko-
operation (inshesondere den gemeinsamen
ERFA-Meetings, Marktrecherchen und Studien-

reisen) sollen diese Ziele fiir die Unternehmen
schneller und effizienter erreicht werden
als dies im Alleingang mdglich gewesen wa-
re.

Ergebnisse

SWOT-Analyse

Die in einer Starken-Schwachen (SWOT)
Analyse identifizierten Starken der drei
Betriebe wurden in die Planung der Marke-
tingaktivitdten eingebaut. Schwéachen wur-
den, so sie einfach zu beheben waren, sofort
eliminiert (so genannte: Quick Wins).
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Marktforschung

Markteintrittskriterien fir ausgewahlte L&n-
der wurden entwickelt, Gberpriift und mit den
Projektpartnern abgestimmt. Jene Léander
waren nun bekannt, in denen fiir die beteilig-
ten Unternehmen gute Marktbedingungen
herrschen.

Gemeinsam wurde eine ,vor Ort Marktbefra-
gung“ entwickelt, wobei auf die speziellen
Bediirfnisse der Partner eingegangen wurde.
Sowohl potentielle Kunden als auch Konkur-

e Um auf die Bediirfnisse der Kunden besser
eingehen zu kdnnen und um Neukunden
optimal zu entwickeln, wurden Key
Account Prozesse entwickelt und einge-
flihrt. Die Verkaufsmannschaften wurden
entsprechend der neuen Prozesse einge-
schult.

e Speziell zur Neukunden-Akquise und zur
Kundenbindung wurden in den einzelnen
Firmen neue verkaufsférdernde MaBnah-
men entwickelt und umgesetzt.

Abb 2) Projektgruppe: sitzend: H. Schnabl, U. Wageneder; stehend: F. Zitta, A. Leopold, M. Hai-

berger, M. Rapperstorfer, A. Sattlberger

renten und magliche Vertriebspartner wurden
in den Interviews vor Ort beriicksichtigt. Dies
verschaffte den Projektpartnern einen umfas-
senden Eindruck der jeweiligen Marktsituatio-
nen und beinhaltete neben den objektiven
MAFO Kriterien auch subjektive Eindriicke in
den ausgewdhlten Landern. Gleichzeitig prif-
ten die Unternehmen zukiinftige Vertriebs-
moglichkeiten.

Richtige Marketingstrategie entwickelt und
umgesetzt

Jedes der drei Unternehmen hat erfolgreich
Marketing und Vertrieb neu geplant bzw. ent-
sprechend der neuen Erkenntnisse optimiert
und umgesetzt:

e Gemeinsam war bei allen Beteiligten die
Tatsache, dass vielmehr ein Leistungsver-
sprechen als ein Produkt verkauft wird.
Dieser Entwicklung wurde bei der Planung
der Marketing- und Vertriebsaktivitaten
Rechnung getragen.

e Der Vertrieb wurde durch innerbetriebliche
Umorganisation optimiert. Einzelne Ver-
triebsmitarbeiter sind jetzt fiir Neukunden-
gewinnung frei.

e Die optimierten Prozesse haben auch zur
Verbesserung der bereits bestehenden
Kundenbeziehungen gefiihrt, die durch die
Neukunden in keiner Weise vernachléssigt
werden sollten.

Projekthintergrund

Wéhrend der letzen Jahrzehnte hat die Glo-
balisierung den internationalen Wettbewerb
deutlich erhdéht. Sowohl exportorientierte
Unternehmen aber auch vorwiegend auf dem
Heimmarkt agierende Unternehmen sind
davon betroffen. Experten sind sich einig,
dass in vielen Bereichen nur international auf-
gestellte Unternehmen dauerhaft im konti-
nentalen Wettbewerb bestehen konnen.
Unbestritten ist auch, dass sich Internationali-
sierung positiv auf die Wettbewerbsfahigkeit
der Unternehmen auswirkt.

Internationalisierung, v.a. Export, wird tra-
ditionell als eine Strategie der Umsatzsteige-
rung in den Unternehmen gesehen. Aber auch
das Internet als wichtiges Instrument der
Internationalisierung, Auslandskooperationen
oder Investitionen in neuen Landern zdhlen

0-Tone der Unternehmen

Ing. Franz Zitta,

ZITTA Kunststoffwerk GmbH

J) Die Denkweise unserer Vertriebs-
mannschaft wurde durch dieses Pro-
jekt véllig umgestellt: weg vom Kata-
logverkauf, hin zur Komplett-Dienst-
leistung, hin zum kundenspezifischen
Profil. Wir haben durch dieses Projekt
acht zusatzliche Lénder in unser fixes
Betreuungsgebiet aufgenommen. ¢§

DI Harald Schnabl,

Praher Kunststofftechnik GmbH

J) Die Internationalisierung erforderte
eine Umstrukturierung in unserem Un-
ternehmen. Fiir Hochpreislinder sind
nicht die Produkte wichtig, sondern
eine komplett abgestimmte Dienst-
leistung inklusiv der Logistik dazu. Die
technische Kompetenz wird dort so-
wieso vorausgesetzt. (¢

Ing. Martin Rapperstorfer und
Manfred Haiberger, Haratech Hai-
berger & Rapperstorfer OEG

) Die Arbeit im Projekt hat sich fiir
uns in mehrfacher Hinsicht gerechnet.
Die Marktforschung hat nicht nur die
Chancen neuer Markten aufgezeigt,
sondern gleich auch erste notwendige
Kontakte mit slowenischen Partnern
und potenziellen Kunden hergestellt. ¢

neben weiteren Aktivitaten dazu.

Als groBtes Hemmnis fiir die Internationali-
sierung werden bei KMU die ,hohen Kosten
der Internationalisierung” gesehen. Viele Stu-
dien weisen auf einen beachtlichen Mangel
an internen Planungs- bzw. Management-
maBnahmen im Zusammenhang mit dem
Internationalisierungsprozess hin (aus: Bericht
des ,Beobachtungsnetz der europdischen
KMU 2003, Nr. 4).

Durch diese Kooperation sahen die Partner
eine groBe Chance, einerseits die Kosten fiir
die Internationalisierung ,im Rahmen* zu hal-
ten und andererseits durch die Unterstiitzung
eines externen Professionalisten eine syste-
matische und methodische Planung sicherzu-
stellen.
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