
Positive Erfahrungen
Xuhunftsmar|<t 0steuropa * €rfah-
rungen in &ulgarien.

Osteuropa - unbekannte neue EU-Länder, ande-
re Mentalitäten, fremde Sprachen, nichtlesbare
Schrift zeichen und doch wirlschaft Iich interessante
Entwickl ungspotentiale.
Sind das gute Voraussetzungen für Kleinunter-

nehmen, an dem wirtschaftlichen Edolg anderer
teilzuhaben? Wie knüpft man Kontakte zu poten-
iiellen Kunden und Partnern? Lohnt sich der Auf-
wand? lst es überhaupt finanzielltragbar? Fragen
über Fragen, die jeden verantwortungsbewußten
Firmenverantwortlichen schlaflose Nächte berei-
ten,
Diese Phasen habe ich durchgemacht und mei-

ne Entscheidungen sehr bewußt und mit einer Pri-
se ,,Abenteuerlust" getroffen. Am Beispiel Bulga-
rien möchte ich meine Er{ahrunoen 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. lm Bereich
der Abwassersanierung
sind die hochwertigen
IBW-Produkte mit ihren
Vorteilen der Faserver-
stärkung und microsili-
katischen ,,selbsthei-
lenden" Eigenschaften
bekannt, Dazu gehören
die Vergußmörtel Super-
fix 1 und SVM genauso
wie die Kanalsanierungs-
mörtel KS 1 und KS 2
sowie die Robotermörtel
Robotec und Ditec zu
den edolgreich am Markt
eingef ührten Produkten.
Vergleichbare Produkte
sind mindestens 25 Pro-
zent teurer und haben
im direken Veroleich keine technischen Vorteile -
im Gegenteil.
Deutschland ist und bleibt für uns der wichtigste

Markt. Dennoch darf auch ein Kleinunternehmen
den außerordentlich interessanten europäischen
Mark nicht vernachlässigen. Die ersten Kontakte
nach Bulgarien wurden bereits im Sommer 2005
über das Internetportal des Bundeswirtschafts-
ministeriums geknüpft. Der ersie Besuch in Bulga-
rien fand bereits sechs Wochen soäter statt und
war mit Bauchschmerzen verbunden. Nochmals
zur Erinnerung: lch kann weder die bulgarische
Sprache, noch kenne ich die kyrillischen Schrift-
zeichen. Meine Erurartungen wurden übertrofien.
Die Menschen in Bulgarien sind sehr freundlich
und entgegenkommend, die Mentalität entspricht
ein wenig der deutschen.
Mein bulgarischer Geschäftspartner hatte in sei-

ner Schulzeit Deutsch gelernt und nun seine
Kenntnisse wieder aufgeirischt. Wir haben gemein-
sam mit einem potentiellen Kunden einen Tag lang
unsere Vorstellungen ausgetauscht und ich bin mit
der Zuversicht, mein Ziel eneicht zu haben, wieder
nach Deutschland gefahren. Leider war der Kun-

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

de nicht der seriöse Mann, wie die Außendar-
stellung vermuten ließ. Wir haben dann den Kon-
takt abgebrochen! Danach war erst mal Ruhe. lch
hatte den Markt Bulgarien wieder zu den Akten
gelegt.
Dann kam das Jahr 2007 und die Einladung der

Messegesellschaft Berlin zur Teilnahme an der
ersten Messe Water Sofia. Mein Kontakt zu einem
rumänisch-deutschen Unternehmen, das aus der
Teilnahme einem deutschen Messe-Gemein-
schaftsstand der WWI-NRW in Bukarest entstand,
war entscheidend für den Neubeginn in Bulgarien.
Mit einem gemeinsamen Messestand haben wir
die Kosten auf derVeranstaltung begrenzen kön-
nen. Die Standkosten waren durch die Konzepti-
on der Mitorganisatoren Messe Berlin überschau-
bar und mit dem zugehörigen Service akzeptabel.
Nun durfte mein bulgarischer Partner zwei Fir-

men auf der Messe betreuen. Die Vorbereitungen
fanden unter einem hohen Zeildruck statt. Von Mit-
te Februar bis Ende März mußten der Messestand

gestaltet, technische Informationen übersetzt und
gedruckt, über Mailing-Akionen potentielle Kunden
informiert und Messeunterlagen versandt werden.
Trotz der sehr ungünstigen Umstände haben wir

zahlreichen Kunden auf unserem Stand begrüßen
dürfen. Und es hat geklappt! Noch auf der Messe
wurde nach einem sehr ausführlichen Fachge-
spräch die erste Lieferung vereinbart. Mit unserem
faserverstärkten |BW-Vergußmörtel Superfix 1
wurden in Plovdiv, der zweitgrößten Stadt Bulga-
riens, im Sommer 2007 die ersten Schachlrahmen
reguliert.
Der Erfolg der Maßnahme war beeindruckend.

Die technischen Hinweise haben sich so einge-
stellt wie vorhergesagt, so daß der sehr kritische
Firmeninhaber von dem System nicht nur über-
zeugt, sondern begeistert war. Die zweite Liefe-
rung erfolgte noch im gleichen Jahr, und das in
einem Land, in dem das Sanierungsverfahren
,,Schachtrahmenregulierung" völlig unbekannt war,
Die positiven Erfahrungen haben zu Fortführungen
der Kundenbeziehung geführt und es wurden in
diesem Jahr bereits weitere Bestellungen des IBW-
Vergußmörtels Superfix 1 ausgeliefert.

ln diesem Jahr fand im Mai, kurz nach der lfat,
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 veranl
wortliche Projektleiterin der Messe Berlin haben
sich bei einem Messerundgang sehr viel Zeit für
unser Unternehmen und den Vergußmörtel Super-
fix 1 genommen. Sie waren von den technischen
Eigenschaften und der Vorführung sehr beein-
druckt.
Diese oositiven Eindrücke wurden auf dem nach-

folgenden Botschaftsempfang in persönlichen Ge-
sprächen nochmals bestätigt. Auf diesem Empfang
der teilnehmenden deutschen Unternehmen konn-
ten weitere Kontakte mit bereits etablierten deut-
schen Firmen geknüp{t werden.
Unsere gelungene Vorbereitung und praxisorien-

tierte Messepräsentation 2008 hat uns weitere
Kunden in den Bereichen der Abwassersanierung
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mit unserem IBW-Kanal-
sanierungsmörtel KS1
uno unserem neuen
Produkt für die Trink-
wassersanierung APA-
San gebracht. Noch in
diesem Jahr werden
beide Produkte in grö-
ßerem Umfang erstmals
in Bulgarien eingesetzt.
lch kann nun sagen,

daß der Mut und das
Wagnis, Geschäftskon-
takte in Osteuropa zu
suchen, sich gelohnt
haben. Den Markteintritt
in Bulgarien kann man
als gelungen bezeich-
nen. Natürlich geht alles
etwas langsamer als in
Deutschland, doch unler
den Voraussetzungen
eines Kleinunterneh-
mens muß man einen
langen Atem haben, fle-
xibel auf veränderte
Rahmenbed ingungen

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 müssen ihre Stärken
nutzen und Kooperationen mit Gleichgesinnten
suchen, dann kann man auch gegenüber großen
etablierten Mitbewerbern edolgreich sein,
lch wünsche 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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