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Checkliste
So umgehen Sie Stolpersteine beim Export

Um Ihr internationales Geschaft erfolgreich aufzubauen, gilt es verschiedene Herausforderungen zu meistern.
Die S-GE-Checkliste «Stolpersteine vermeiden» gibt Ihnen einen Uberblick Uber die jeweils funf wichtigsten
Punkte zur Strategie und Umsetzung — fir Produkte sowie Dienstleistungen.

5 Tipps zur Markteintrittsstrategie

O Stellen Sie geniigend Ressourcen zur Verfiigung
Es gibt verschiedene Wege, einen Markteintritt vorzubereiten. Beachten Sie aber, dass auch agile und
schlanke Methoden finanzielle Investitionen bendétigen und Arbeitsaufwand verursachen. Priifen Sie vorab,
wie viel Zeit und Geld Sie in den Marktaufbau stecken kénnen. Hinterfragen Sie Ihre eigenen Fahigkeiten
und schliessen Sie vorhandene Wissensliicken.

Beispiel: Die Software AG stiess mit lhrem neusten Produkt in den USA auf grosses Kundeninteresse.
Seit rund einem Jahr werden potenzielle Kunden besucht. Noch fehlen aber Abschliisse, da die
Entscheidungswege langer als erwartet sind. Die Software AG war sich dessen bewusst und hat
genigend Mittel bereitgestellt, um die Akquisitionsphase zu finanzieren.

O Bereiten Sie lhre Expansion sorgfiltig vor
Oft ergeben sich erste Geschéafte im Ausland durch Kundenanfragen. Prifen Sie, ob Sie Gberhaupt in der
Lage sind, den Auftrag aus dem Ausland auszuflhren. Erlauben die lokalen Gesetze die Ausfiihrung lhrer
Arbeiten? Missen Sie |hre Produkte registrieren, bevor Sie diese verkaufen dirfen? Wie sieht das lokale
Preisniveau aus?

Beispiel: Die Schreinerei GmbH erhalt eine Anfrage aus Deutschland. Es stellt sich aber die Frage, ob die
eigenen Mitarbeiter vor Ort tatig sein durfen. Da Deutschland seit Iangerem als attraktiver Markt betrachtet
wird, nimmt man die Anfrage zum Anlass, einen Markteintritt sorgfaltig vorzubereiten und die offenen
Punkte vorab zu klaren.

O Priifen Sie, welche Rolle ein lokaler Partner einnehmen koénnte
Ihr Geschaft lasst sich oft nicht 1:1 im Ausland aufbauen. Fir Tatigkeiten wie bspw. den Vertrieb kann eine
Zusammenarbeit mit lokalen Partnern sinnvoll sein. Wahlen Sie diese vorsichtig aus, beachten Sie deren
und lhre Zielsetzungen und Méglichkeiten genau. Definieren Sie das Zusammenarbeitsmodell und pflegen
Sie die personlichen Beziehungen.

Beispiel: Die Maschinen AG vertreibt ihre in der Schweiz hergestellten Produkte nur in europaischen
Landern. Fur die Erschliessung des indischen Marktes haben sie nun entschieden, die Endmontage vor
Ort bei einem Partner auszufiihren. Dadurch kdénnen lokale Komponenten eingesetzt werden, die nicht
nach Indien transportiert und importiert werden mussen.



Beriicksichtigen Sie die Besonderheiten des Marktes

Jeder Landermarkt weist unterschiedliche Merkmale auf. Sie treten gegen neue Mitbewerber an, der
Vertrieb funktioniert iber andere Kanale und unbekannte kulturelle Faktoren beeinflussen den
Kaufentscheid. Gehen Sie auf die Besonderheiten ein und versuchen Sie, Ihr Geschaftsmodell darauf
anzupassen. Besuchen Sie den Markt regelmassig personlich.

Beispiel: Die Digital AG verkauft ihre SaaS-Losung ausschliesslich Uber die eigene Website. Fir
Deutschland wurde nun eine de-Website aufgeschaltet. Nebst den lokalen gesetzlichen Anpassungen zum
Datenschutz wurden auch zusatzliche Zahlungsmittel wie die Direktzahlung freigeschalten, die in der
Schweiz als nicht relevant betrachtet werden.

Héren Sie auf Ihr Bauchgefiihl

Bei allen Entscheidungen sind nebst Fakten auch Ihre personlichen Eindriicke zu bertcksichtigen. Fuhlen
Sie sich bei der Marktwahl wohl? Kénnen Sie sich vorstellen, mit dem ausgewahlten Partner langerfristig
zusammenzuarbeiten? Flhlen Sie sich bestatigt, dass |hr Produkt oder lhre Dienstleistung auf dem Markt
wirklich ein Potenzial hat?

Beispiel: Die Mode GmbH evaluiert drei Landermarkte, um ihre Kleider Giber Fachgeschafte zu vertreiben.
In Frankreich lernt die Inhaberin den Besitzer von zehn Boutiquen kennen. Von Beginn weg sind die
beiden auf derselben Wellenlange und sie erkennt, dass er ihre Marke vor Ort starken kann. Sie
entscheidet sich daher trotz geringerer Kaufkraft flir Frankreich.»

4 Tipps im Umgang mit operativen Herausforderungen

O

Welche Importformalitdten miissen Sie erfiillen?

Setzen Sie sich mit den nétigen Anforderungen auseinander: Neben den ublichen Zolldokumenten wie
Handelsrechnung, Frachtbrief und Packliste kénnen fir die Importabwicklung vom Bestimmungsland
zusatzliche Dokumente und Registrierungen gefordert werden. In den meisten Féllen gelten die
Bewilligungspflichten auch fiir Inre Mustersendungen.

Beispiel: Die Maschinen AG vertreibt ihre in der Schweiz hergestellten Produkte neu auch in Indien.
Damit die Gerate dort importiert werden dirfen, bendtigt es u.a. auch ein Ursprungszeugnis (auch
Ursprungsnachweis genannt).

Koénnen Sie von einem Freihandelsabkommen profitieren?

Das Ziel der Freihandelsabkommen ist die Verbesserung der Wirtschaftsbeziehungen mit wichtigen
Partnern weltweit. Z6lle und nichttarifare Handelshemmnisse sollen dadurch abgebaut und so Ein- und
Ausfuhren verglnstigt werden.

Beispiel: Die Mode GmbH vertreibt ihre in der Schweiz hergestellten Produkte in Frankreich. Aufgrund
des bestehenden Freihandelsabkommens (FHA) Schweiz-EU kann die Ware in Frankreich zollfrei
eingefihrt werden, wobei bei denselben Waren aus Drittlandern (Lander, die tber kein FHA mit der EU
verfugen) gegenwartig ein Zollsatz von 3,7% erhoben wird.

In welchem Land und zu welchem Mehrwertsteuersatz miissen Sie lhre Dienstleistung oder Ware
versteuern?

Die Mehrwertsteuer ist eine Verbrauchssteuer, die auf dem Preis der Ware bzw. Dienstleistung zum
nationalen MWST-Satz erhoben wird.

Beispiel: In welchem Land die Mehrwertsteuer bezahlt werden muss, ist von sehr vielen Faktoren
abhangig. Je nach Situation kann dies zu einer steuerlichen Registrierungspflicht im Bestimmungsland
fihren. Eine genaue Betrachtung durch einen Mehrwertsteuerexperten ist zu empfehlen.



L Was sollten Sie bei der Entsendung von Mitarbeitenden beachten?
Eine Entsendung liegt vor, wenn ein Unternehmen seine Arbeithehmerinnen und Arbeitnehmer in ein
anderes Land entsendet als das, in dem er seinen Sitz hat und wo gewdhnlich die Arbeit verrichtet wird.

Beispiel: Die Schreinerei GmbH entsendet seine Mitarbeiter fiir die Montage einer Kiiche nach
Deutschland. Vor der Aufnahme der Arbeiten sind in Deutschland verschiedene Meldungen erforderlich.

«Switzerland Global Enterprise (S-GE) ist die offizielle Schweizer Organisation fir
Exportférderung. Im Auftrag des Bundes unterstiitzt S-GE Schweizer Unternehmen
und Start-ups auf ihrem Weg in neue Markte.»
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