Aktuell

Positive Erfahrungen

Zukunftsmarkt Osteuropa — Erfah-
rungen in Bulgarien.

Osteuropa — unbekannte neue EU-L&nder, ande-
re Mentalitdten, fremde Sprachen, nichtlesbare
Schriftzeichen und doch wirtschaftlich interessante
Entwicklungspotentiale.

Sind das gute Voraussetzungen fiir Kleinunter-
nehmen, an dem wirtschaftlichen Erfolg anderer
teilzuhaben? Wie knupft man Kontakte zu poten-
tiellen Kunden und Partnern? Lohnt sich der Auf-
wand? Ist es (iberhaupt finanziell tragbar? Fragen
Uber Fragen, die jeden verantwortungsbewuBten
Firmenverantwortlichen schlaflose Néchte berei-
ten.

Diese Phasen habe ich durchgemacht und mei-
ne Entscheidungen sehr bewuft und mit einer Pri-
se ,Abenteuerlust* getroffen. Am Beispiel Bulga-
rien mdchte ich meine Erfahrungen mitteilen und
anderen Mut machen.

Zuerst einige Informa-
tionen zu unserem Un-
ternehmen. Die IBW
Baustoffe GmbH produ-
ziert an zwei Standorten
im Ruhrgebiet Spezial-
baustoffe. Im Bereich
der Abwassersanierung
sind die hochwertigen
IBW-Produkte mit ihren
Vorteilen der Faserver-
starkung und microsili-
katischen ,selbsthei-
lenden® Eigenschaften
bekannt. Dazu gehéren
die VerguBmértel Super-
fix 1 und SVM genauso
wie die Kanalsanierungs-
mortel KS 1 und KS 2
sowie die Robotermortel
Robotec und Ditec zu
den erfolgreich am Markt
eingeflhrten Produkten.

de nicht der seridse Mann, wie die AuBendar- |
stellung vermuten lieB. Wir haben dann den Kon-
| takt abgebrochen! Danach war erst mal Ruhe. Ich
| hatte den Markt Bulgarien wieder zu den Akten
| gelegt.

Dann kam das Jahr 2007 und die Einladung der
. wortliche Projektleiterin der Messe Berlin haben

Messegesellschaft Berlin zur Teilnahme an der
ersten Messe Water Sofia. Mein Kontakt zu einem

| ruménisch-deutschen Unternehmen, das aus der
. Teilnahme einem deutschen Messe-Gemein-
. schaftsstand der WWI-NRW in Bukarest entstand,

war entscheidend fiir den Neubeginn in Bulgarien.

nen. Die Standkosten waren durch die Konzepti-

- on der Mitorganisatoren Messe Berlin tiberschau-
| bar und mit dem zugehdrigen Service akzeptabel.

Nun durfte mein bulgarischer Partner zwei Fir-

fanden unter einem hohen Zeitdruck statt. Von Mit-

" te Februar bis Ende Marz muBten der Messestand

Vergleichbare Produkte
sind mindestens 25 Pro-
zent teurer und haben
im direkten Vergleich keine technischen Vorteile —
im Gegenteil.

Deutschland ist und bleibt flir uns der wichtigste
Markt. Dennoch darf auch ein Kleinunternehmen |
den auBerordentlich interessanten européischen
Markt nicht vernachlassigen. Die ersten Kontakte
nach Bulgarien wurden bereits im Sommer 2005
Uber das Internetportal des Bundeswirtschafts-
ministeriums geknupft. Der erste Besuch in Bulga-
rien fand bereits sechs Wochen spéter statt und
war mit Bauchschmerzen verbunden. Nochmals
zur Erinnerung: Ich kann weder die bulgarische
Sprache, noch kenne ich die kyrillischen Schrift-
zeichen. Meine Erwartungen wurden (ibertroffen.
Die Menschen in Bulgarien sind sehr freundlich
und entgegenkommend, die Mentalitat entspricht
ein wenig der deutschen.

Mein bulgarischer Geschaftspartner hatte in sei-
ner Schulzeit Deutsch gelernt und nun seine
Kenntnisse wieder aufgefrischt. Wir haben gemein-
sam mit einem potentiellen Kunden einen Tag lang
unsere Vorstellungen ausgetauscht und ich bin mit
der Zuversicht, mein Ziel erreicht zu haben, wieder
nach Deutschland gefahren. Leider war der Kun-

Messe-Gemeinschaftsstand auf der ,Water Sofia 2008": Mut hat sich gelohnt.

gestaltet, technische Informationen ibersetzt und

| gedruckt, Uber Mailing-Aktionen potentielle Kunden
 informiert und Messeunterlagen versandt werden.
Trotz der sehr ungiinstigen Umsténde haben wir

zahlreichen Kunden auf unserem Stand begriiBen
dirfen. Und es hat geklappt! Noch auf der Messe

- wurde nach einem sehr ausfihrlichen Fachge-

sprach die erste Lieferung vereinbart. Mit unserem

| faserverstarkten IBW-VerguBméortel Superfix 1

wurden in Plovdiv, der zweitgroBten Stadt Bulga-

riens, im Sommer 2007 die ersten Schachtrahmen

reguliert.

Der Erfolg der MaBnahme war beeindruckend.
Die technischen Hinweise haben sich so einge-
stellt wie vorhergesagt, so daB3 der sehr kritische
Firmeninhaber von dem System nicht nur tber-

| zeugt, sondern begeistert war. Die zweite Liefe-
rung erfolgte noch im gleichen Jahr, und das in |

einem Land, in dem das Sanierungsverfahren
,Schachtrahmenregulierung® véllig unbekannt war.
Die positiven Erfahrungen haben zu Fortfihrungen

der Kundenbeziehung gefihrt und es wurden in |
diesem Jahr bereits weitere Bestellungen des [BW-

VerguBmértels Superfix 1 ausgeliefert.
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In diesem Jahr fand im Mai, kurz nach der Ifat,
die zweite Messe Water Sofia statt. Wir haben da-
zugelernt und unseren Messeauftritt deutlich ver-
bessert. Die Darstellung der Firmen und Produk-
te wurde kundenfreundlicher gestaltet. Sogar der
deutsche Botschafter in Bulgarien und die verant-

sich bei einem Messerundgang sehr viel Zeit fiir
unser Unternehmen und den VerguBmartel Super-
fix 1 genommen. Sie waren von den technischen

| Eigenschaften und der Vorfiihrung sehr beein-
| druckt.

Mit einem gemeinsamen Messestand haben wir -
die Kosten auf der Veranstaltung begrenzen kon-

Diese positiven Eindriicke wurden auf dem nach-
folgenden Botschaftsempfang in persénlichen Ge-
sprachen nochmals bestatigt. Auf diesem Empfang
der teilnehmenden deutschen Unternehmen konn-
ten weitere Kontakte mit bereits etablierten deut-

. schen Firmen gekntipft werden.
men auf der Messe betreuen. Die Vorbereitungen

Unsere gelungene Vorbereitung und praxisorien-
tierte Messeprasentation 2008 hat uns weitere
Kunden in den Bereichen der Abwassersanierung
mit unserem IBW-Kanal-
sanierungsmortel KS1
und unserem neuen
Produkt fiir die Trink-
wassersanierung APA-
San gebracht. Noch in
diesem Jahr werden
beide Produkte in gro-
Berem Umfang erstmals
in Bulgarien eingesetzt.

Ich kann nun sagen,
daB der Mut und das
Wagnis, Geschaftskon-
takte in Osteuropa zu
suchen, sich gelohnt
haben. Den Markteintritt
in Bulgarien kann man
als gelungen bezeich-
nen. Natirlich geht alles
etwas langsamer als in
Deutschland, doch unter
den Voraussetzungen
eines  Kleinunterneh-
mens muf3 man einen
langen Atem haben, fle-
Foto: IBW-ARCHIV  xibel auf verénderte

Rahmenbedingungen

| reagieren und sich immer wieder positiv motivie-
| ren.

Der Markt Osteuropa ist eine Herausforderung,
es ist sicherlich schwer, die ersten Kontakte zu fin-
den und Kunden zu gewinnen, jedoch mittelfristig
machbar. Kleinunternehmen missen ihre Stérken
nutzen und Kooperationen mit Gleichgesinnten
suchen, dann kann man auch gegentber grof3en
etablierten Mitbewerbern erfolgreich sein.

Ich wiinsche anderen interessierten Unterneh-
men genausoviel Mut zum Risiko und biete ihnen
an, von meinen Erfahrungen zu profitieren und ge-
meinsam den Markt Osteuropa zu erobern.
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Anmerkung der Redaktion: Der Autor leitet das IBW Inge-
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