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Auf in neue Markte!

Immer mehr kleine und mittlere Unter-
nehmen (KMU) wagen den Schritt ins
Exportgeschift, um neue Markte zu er-
schlieften und zu sichern. Mit gutem Er-
folg, wie die Zahlen zeigen: Allein in den
vergangenen 15 Jahren stieg der Export-
umsatz von KMU um fast 40 Prozent auf
tber 200 Milliarden Euro.

Gute Erfolgschancen haben insbesondere
Firmen, die mit Nischenprodukten im
Ausland Fuf} fassen wollen: 1.300 mittel-
standische Weltmarktfuhrer (,Hidden
Champions®), vor allem aus den Bereichen
Elektroindustrie, Maschinenbau und In-
dustrieprodukte, gibt es in Deutschland -

mehr alsin jedem anderen Land.

Damit das Auslandsgeschift erfolgreich
wird, kommt es in erster Linie auf die
Eigeninitiative der Unternehmen selbst
an: Sie mussen sich auf ein gutes Produkt,
eine erfolgversprechende Strategie und
eine verldssliche Finanzierung stiitzen

konnen.

Einleitung

Diese unternehmerische Herausforde-
rung unterstitzt das Bundesministeri-
umfir Wirtschaft und Energie (BMWi)
auf vielfiltige Weise. Zum einen tiber die
Handelspolitik, um ausldndische Markte
transparenter und leichter zugénglich

zu machen. Zum anderen durch gezielte
Hilfestellung in allen Phasen des Export-
geschifts und bei der Abfederung der
besonderen finanziellen Risiken in die-
sem Bereich. Im Fokus stehen dabei vor
allem kleine und mittlere Unternehmen,
deren personelle und materielle Basis fiir
den Eintritt in internationale Markte oft
begrenzt ist. Thnen bietet das BMWi tiber
seine Fordermafnahmen u.a.:

» Beratung zu den wichtigsten Schritten
vor der Aufnahme internationaler
Geschiftsbeziehungen,

» spezifische Informationen tiber
Auslandsmarkte,

» konkrete Kontakte zu internationalen
Geschiftspartnern und

Leistungsschauen im In- und Ausland,
die es ermoglichen, einem ausgewéhl-
ten Fachpublikum Waren, Produkte und

Dienstleistungen zu présentieren.




Diese Angebote sind jetzt noch effizien-
ter aufeinander abgestimmt und unter
der neuen gemeinsamen Dachmarke
,Mittelstand Global“ gebiindelt. Sie ver-
eint zwei Strange: auf der einen Seite das
branchentibergreifende KMU-Markter-
schliefRungsprogramm sowie Exportini-
tiativen zu wichtigen Zukunftsbereichen
wie Umwelttechnologie, Gesundheits-
wirtschaft und Zivile Sicherheit. Auf der
anderen Seite die branchenspezifische
Exportinitiative Energie, die das Markt-
potenzial fiir deutsche Energietechno-
logien im Ausland fordert.

Zusatzliche Angebote wie das Auslands-
messeprogramm, die Auslandsmarkt-
informationen der Germany Trade &
Invest, das Beratungsangebot der Aus-
landshandelskammern sowie die Export-
kreditgarantien runden die Aufienwirt-
schaftsforderung des BMWi ab.

All diese Angebote eint das gleiche Ziel:
die Exportwirtschaft kleiner und mitt-
lerer Unternehmen zu starken.

Einleitung



Mittelstand ist eine wichtige Stiitze

11% W

aller Unternehmen in «AcAcAo
Deutschland exportieren,
davon sind 97 % KMU

18 %

des gesamten Exportumsatzes
werden von KMU erwirtschaftet

konni((::lz((l:/(l)l(j 39,9 % ®

mehr Exportumsatz erzielen

2 O 1 Mrd. Euro Umsatz erzielen

exportierende KMU im Ausland,
das sind 20,4 % ihres Gesamtumsatzes



Fiir jeden das passende Modul

Mit ihren Angeboten decken das Markt-
erschliefungsprogramm (MEP) und die
Exportinitiativen zentrale Herausforde-
rungen fiir kleine und mittelstindische
Unternehmen (KMU) bei der Erschlie-
flung neuer Markte ab:

» Wie kénnen fundierte Informationen
uber das Zielland gesammelt werden?

» Wie kann die Expertise in- und aus-
landischer Fachleute im Zielland
genutzt werden?

» Wie lassen sich Waren und Dienst-
leistungen im Zielland bestmoglich vor
geeignetem Publikum présentieren?

» Wie lassen sich vor Ort Kontakte
mit Geschéiftspartnern beziehungs-
weise Kunden kntpfen?

Fiir alle Bereiche bietet das BMWiim
Rahmen der Exportinitiativen und des
MEP geeignete Aktivitdten an. Sie sind so
konzipiert, dass Sie als interessierter Un-
ternehmer das passende Angebot je nach

Interesse und Markteintrittsphase frei
und unabhingig voneinander wihlen
konnen - moglicherweise ist fiir Sie eine
Leistungsprasentation bereits in der
Marktvorbereitungsphase richtig, wah-
rend sich ein anderes Unternehmen fiir
dieses Modul zur Marktsicherung ent-
scheidet.

Das MEP und der Exportinitiativen
stimmen ihre Programme eng mit Ver-
tretern der deutschen Wirtschaft ab.
Soist sichergestellt, dass sich regionale
und sektorale Trends in den Angeboten
niederschlagen.

Die Aktivititen sind fiir die Teilnehmer
in unterschiedlichem Umfang mit Kos-
ten verbunden. In der Regel wird neben
den von den Teilnehmern zu tragenden
Hotel- und Reisekosten eine geringe
Eigenbeteiligung erhoben, die sich an der

Grofe des Unternehmens orientiert.

Module



Unser Angebot - Ihre Wahl

Die Angebote des MEP und der Export- durchlaufen oder sich fiir nur ein Ange-
initiativen sind in Module unterteilt, bot entscheiden. Auch der Zeitpunkt ist
die sowohl fiir sich alleine stehen als flexibel - Sie entscheiden, welche Maf3-
auch untereinander kombiniert werden nahme wann zu Threr Markterschlie-
konnen. So konnen Sie mehrere Module flung passt.

e

Unternehmen méchte Auslandsmarkt erschlief3en

4 \
»Informieren“ ,Erkunden”

Vorauswahl potenzieller Umfassende Informationen

Zielmarkte lber potenzielle Zielmarkte
L Z J

N
Module zur
MarkterschlieBung
N
( 7 \
,Prdsentieren - , Kontaktieren®
Darbieten von Waren Direkte Gesprache mit poten-

und Dienstleistungen ziellen Geschiftspartnern

\ J

Module 8



Das bieten die Module

»,Informieren“

Bei eintdgigen Veranstaltungen im In-
land erhalten exportinteressierte KMU
themen- und branchenspezifische In-
formationen zu ausgewéhlten Auslands-
markten. Dazu gehoren Vortrige von
deutschen und ausldndischen Experten
zu Marktchancen und -entwicklung, zu
geschiftspraktischen Aspekten wie Ein-
fuhr, Steuerrecht und Logistik sowie zu
Finanzierungs- und Risikoabsicherung.
Publikationen und aktuelle Onlineinfor-
mationen ergdnzen das Angebot.

»Erkunden“

Mehrtdgige Unternehmerreisen ermog-
lichen den Teilnehmern, Geschéftschan-
cen in neuen und teilweise schwierigen
Mirkten zu sondieren. Dazu gehdren
Besuche in Behorden, 6ffentlichen Ein-
richtungen und Treffen mit potenziellen
lokalen Geschiftspartnern. Eine Informa-
tionsreise fiir auslandische Unternehmer
und Multiplikatoren nach Deutschland
bietet deutschen Unternehmen die Chan-
ce, Geschiftsmoglichkeiten zu erkunden
und ihre Produkte zu prasentieren.

,Kontaktieren“

Mehrtigige Geschédftsanbahnungs-
reisen bieten den Teilnehmern konkrete
Geschaftskontakte in ausgewihlten
Zielmirkten. Zum Programm gehoren
Informations- und Présentationsveran-
staltungen vor Ort sowie konkrete, fir
die Teilnehmer individuell organisierte
Geschiftstreffen. Zielmarktanalysen
und Beratungen zur Export- und Projekt-
finanzierung erginzen das Angebot.
Auslandische Unternehmer kénnen bei
speziellen Einkéuferreisen nach Deutsch-
land ihre Geschéftsabsichten konkreti-

sieren.

»Prasentieren”

Verschiedene Veranstaltungen geben die
Moglichkeit, die Leistungsfahigkeit deut-
scher Unternehmen zu priasentieren und
ein Netzwerk im Zielmarkt aufzubauen.
Dazu gehoren branchenspezifische Leis-
tungsschauen im Ausland und Leucht-
turmprojekte in ausgewihlten Zielmérk-
ten ebenso wie die Unterstiitzung beim
Auslandsmarketing durch Messebeteili-
gungen oder die Moglichkeit, in Online-
Datenbanken verzeichnet zu sein.

Module




Auf einen Blick

= rna 170

Veranstaltungen und
Projekte finden jahrlich statt

Rund 700 Lﬁ

Unternehmen nehmen jahrlich
an Veranstaltungen teil

o 0o o
I \ANAN

Rund

o 70%

der Teilnehmer schatzen
ihre Markteintrittschance nach
einer Geschaftsreise als gut bis sehr gut ein

Rund 20 Mio. Euro

gibt die Exportinitiative
jahrlich fir ihre
Programme aus




Exportinitiative Energie

Was?

Die Exportinitiative Energie unterstiitzt
Unternehmen aus der Energiebranche

in den Bereichen Erneuerbare Energien,
Energieeffizienz und intelligente Netze
beziehungsweise Speichertechnologien
bei der Erschlieffung von Auslandsmérk-
ten. Sie fasst die beiden bisherigen Expor-
tinitiativen Erneuerbare Energien und
Energieeffizienz zusammen und erwei-

tert den Themenkreis.

Fiir wen?

Kleinere und mittlere Unternehmen mit
Sitz in Deutschland

K
Wie?

Themen- und marktspezifische Module:

» Informationsveranstaltungen

» Informationsreisen

» AHK-Geschiftsreisen ins Ausland

» Leuchtturmprojekte (dena-RES) und
Leistungsschauen im Ausland

» Projektentwicklungsprogramm fiir
Entwicklungs- und Schwellenlander
(PEP)

» Fortbildungsprogramme fiir auslan-
dische Fiihrungskrifte zur Marktvor-
bereitung

» Sondermesseprogramm

Kosten?

Individuelle Reise- und Verpflegungs-

kosten bei Veranstaltungen im Ausland

Wo/Wer?

Informationen tiber das Programm und

aktuelle Veranstaltungen:

Bundesministerium fiir
Wirtschaft und Energie
Geschiftsstelle Exportinitiative Energie

Franzosische Strafie 12, 10117 Berlin
Telefon:

+49 30 20188-546/-551

E-Mail:

office@german-energy-solutions.de

www.german-energy-solutions.de

11

Energie


http://www.german-energy-solutions.de
mailto:office@german-energx-solutions.de

Vor Ort in Siidafrika

Innovative Solarparks: einfach
mieten statt selbst errichten

PV-Anlagen mit deutschem Technologie-Knowhow in
Stidafrika zu etablieren - mit dieser Idee griindete der
Solaranlagenhersteller maxx-solar & energie GmbH &
Co. KG aus Thiiringen 2013 in Kapstadt eine Firma.
LWir haben allerdings die Erfahrung gemacht, dass fiir
viele Interessenten die Installation einer PV-Anlage
sehr teuer ist, weil es keine guten Kredite dafiir gibt®,

so Geschiftsfithrerin Antje Klauss-Vorreiter.

Das Unternehmen entwickelte ein Mietmodell fiir
Solaranlagen und bewarb sich damit beim dena-
Renewable-Solutions-Programm. Das dena-RES-Pro-
gramm ist ein Instrument der Exportinitiative Energie
des BMWi, in dessen Rahmen Erneuerbare-Energien-
Anlagen als Leuchtturmprojekte in ausgewéhlten Ziel-
landern installiert und 6ffentlichkeitswirksam

»In manchen unserer Zielmdrkte k6nnen wir die Starthilfe

der Exportinitiative gut gebrauchen, gerade wenn wir uns noch nicht

auskennen. Mit der Bundesregierung im Riicken ist

schnell Vertrauen hergestellt, die gut vorbereiteten Gesprdche sind

Best Practice
Energie

ernsthaft und zielfiihrend. Als Unternehmer und als Vertreter
der deutschen Solarwirtschaft kann ich mir nur wiinschen, dass
die neue Exportinitiative die erfolgreiche Unterstiitzung

der Branche weiter ausbaut.«

Joachim Goldbeck, Priasident des Bundesverbands Solarwirtschaft

12



beworben werden. ,Das
ist entscheidend, denn
nachdem das Pilotpro-
jekt gut funktioniert

hat, ging es darum, das
Mietkonzept zu etablie-
ren.“ Auch beim Markt-
einstieg erwies sich das
dena-RES-Programm mit
seinem Zugang zu Behor-
den, Institutionen und

Entscheidungstriagern
als sehr hilfreich. ,Das
hitten wir sonst nicht

machen kénnen.”

Die maxx-solar interessiert sich auch fiir weitere Markte
auf dem afrikanischen Kontinent. Viele attraktive
Absatzmirkte mit wachsendem Energiebedarf liegen
in Entwicklungs- und Schwellenldndern - eine be-
sondere Herausforderung fiir den Markteintritt. Hier
unterstiitzt das Projektentwicklungsprogramm (PEP),
ein gezielt fir Schwellen- und Entwicklungslander
entwickeltes Instrument der Exportinitiative Energie,
die Markterschliefung - durch Informationen, Kon-
takte zu moglichen Geschéftspartnern sowie Maf3nah-
men zur Marktvorbereitung und Unterstiitzung bei
der Projektumsetzung. Antje Klauss-Vorreiter hat schon
Veranstaltungen zu Tansania und Namibia besucht:
»Hier gibt es wichtige Informationen, um neue Mirkte
gut einschétzen zu kénnen.”

Best Practice
Energie

13



MarkterschlieBungsprogramm (MEP)

Was?

Das MEP unterstiitzt branchentibergrei-
fend KMU bei der Erschlieffung auslandi-
scher Mirkte.

Fiir wen?

Hauptzielgruppe sind kleine und mittlere
Unternehmen aus dem produzierenden
Gewerbe und traditionellen Industrie-
zweigen sowie fachbezogene Freiberufler
und wirtschaftsnahe Dienstleister.

K
Wie?

Themen- und marktspezifische Module:

» Informationsveranstaltungen

» Markterkundungs- und Geschifts-
anbahnungsreisen ins Ausland

» Leistungsprdsentationen im Ausland

» Einkdufer- und Informationsreisen
nach Deutschland

MEP

Kosten?

Bei Unternehmerreisen fillt neben den
individuellen Reise- und Verpflegungs-
kosten ein Eigenanteil von 500-1.000 €
je nach Unternehmensgrofie an.

Wo/Wer?

Informationen tiber das Programm und
aktuelle Veranstaltungen:

Geschiftsstelle MarkterschlieRung KMU
beim Bundesamt fiir Wirtschaft und
Ausfuhrkontrolle (BAFA)

c/o Bundesministerium fiir Wirtschaft
und Energie

Villemombler Strafie 76, 53123 Bonn

Telefon:

+49 228 99615-4291

E-Mail:
markterschliessung@bmwi.bund.de

www.bmwi.de

www.ixpos.de/markterschliessung



http://www.bmwi.de
http://www.ixpos.de/markterschliessung
mailto:markterschliessung@bmwi.bund.de

Auf einen Blick

w100 =22

Veranstaltungen und
Projekte finden jahrlich statt

A AR we1.200

1 'I KMU nehmen jahrlich

/D

der Teilnehmer bei Projekten zur

Geschaftsanbahnung schatzen

ihre Exportentwicklung infolge des Projekts
als gut bis sehr gut ein

Mit rund

3,8_5,6 Mio. Euro

fordert das BMWi im Schnitt
jahrlich die MalRnahmen des MEP.
Die gemeldeten Exportzuwachse
teilnehmender Unternehmen liegen
zwischen 50.000 und 4 Mio. Euro



Geschdftsanbahnungsreisen vor Ort

Kontakt zu neuen Kunden:
leicht gemacht fiir KMU

,1ch bin noch von keiner MEP-Reise ohne Geschéfts-
moglichkeit zurtickgekehrt.“ Ralf Miller-Polyzou,
Leiter Marketing und Produktmanagement bei der
Firma LAP GmbH, hat bereits an verschiedenen Markt-
erschlieffungs- und Geschiftsanbahnungsreisen teil-
genommen. ,Die Veranstaltungen sind genau fiir unsere
Bediirfnisse als KMU passend.”

Das Programm beginnt mit einer Informationsveran-
staltung zum Zielmarkt: Wie griindet man Firmen in
dem Land? Welche Markteintrittsbarrieren gibt es? Wie
ist das Steuerrecht gestaltet? Im weiteren Verlauf steht
bei MarkterschliefSungsreisen vor allem die Netzwerk-
bildung zwischen den deutschen Teilnehmern und aus-

gewihlten lokalen Partnern und Behorden im Fokus.

Best Practice
MEP

»Geschdftskontakte in einem fremden
Land zu kniipfen, ist ohne einen lokalen
Partner ein sehr aufwendiger Prozess.
Die Reisen helfen, einen Vertreter vor Ort
zu finden.«

Ralf Miiller-Polyzou, Leiter Marketing und
Produktmanagement bei der Firma LAP GmbH

16



»Die Unternehmen aus Schiffbau und Meeres-
technik agieren auf globalen Mdrkten:

Im Durchschnitt generiert die gesamte mari-
time Wertschépfungskette in Deutschland
nahezu 70 % ihres Umsatzes durch den Export.
Das BMWi-Markterschlieffungsprogramm
begleitet unsere Unternehmen mit seinen maf3-
geschneiderten Projekten bei der ErschliefSung
neuer Mdrkte und ist eine wertvolle und effektive
Unterstiitzung ihrer Exportaktivitdten.«

Bei Geschiftsanbahnungsreisen geht es
um konkrete Kontakte zu potenziellen
Endkunden. Schon im Vorfeld der Reise
wird gekliart, welche Unternehmen im
Zielmarkt fiir die Teilnehmer von Inte-
resse sind. Auf dieser Grundlage werden
individuelle B2B-Meetings mit den Un-
ternehmen organisiert.

Kleine und mittlere Unternehmen, die

neue Auslandsmarkte erschliefien wol-
len, sollten gezielt die Veranstaltungen
auswdhlen, die zur Gesamtstrategie des

Christian Schilling, Verband fiir
Schiffbau und Meerestechnik, VSM

Unternehmens passen. ,Entscheidend ist
in meinen Augen die Kombination aus
Zielsegment und regionalem Fokus.“ Fiir
die LAP GmbH, ein typisches Mittel-
standsunternehmen mit 250 Mitarbei-
tern, das mit seinen Lasersystemen als
weltweit flihrender Hidden Champion
agiert, lohnen sich die Reisen nicht nur
fir das Exportgeschift. ,Aus dem Tref-
fen mit den anderen Teilnehmern haben
sich bereits Geschédftsmoglichkeiten

ergeben.”

Best Practice

v MEP



Auf einen Blick

X

s 10

Veranstaltungen finden
jahrlich statt

o e 0o o
Rund 60 ' \MA

KMU nehmen jahrlich
an Veranstaltungen der Exportinitiative teil

Rund

80 %
O der Teilnehmer schitzen

die Nachhaltigkeit der Veranstaltung
fur die Entwicklung ihrer Auslandsaktivitaten
als gut bis sehr gut ein

Mit rund

400.000 ..

fordert das BMWi im Schnitt
jahrlich die Maltnahmen der Exportinitiative




Exportinitiative Zivile Sicherheits-
technologien und -dienstleistungen

Was?

Die Exportinitiative Zivile Sicherheits-
technologien und -dienstleistungen
des BMWi unterstiitzt Unternehmen
der zivilen Sicherheitswirtschaft bei der

Erschlieffung von Auslandsmarkten.

Fiir wen?

Kleine und mittlere Unternehmen der
Sicherheitsbranche mit Sitz in Deutsch-
land

[ ¢
Wie?

Themen- und marktspezifische Module:

» Informationsveranstaltungen

» Markterkundungs- und Geschéfts-
anbahnungsreisen ins Ausland

» Leistungsschauen im Ausland

» Informationsreisen auslandischer
Entscheider nach Deutschland

Kosten?

Bei Unternehmerreisen féllt neben den
individuellen Reise- und Verpflegungs-
kosten ein Eigenanteil von 500-1.000 €
je nach Unternehmensgrofie an.

Wo/Wer?

Informationen tiber das Programm und
aktuelle Veranstaltungen:

Geschiftsstelle Markterschliefung KMU
beim Bundesamt fiir Wirtschaft und
Ausfuhrkontrolle (BAFA)

c/o Bundesministerium fiir Wirtschaft
und Energie

Villemombler Strafde 76, 53123 Bonn
Telefon:

+49 228 99615-4291

E-Mail:

markterschliessung@bmwi.bund.de

www.ixpos.de/markterschliessung

Zivile

19 Sicherheit


http://www.ixpos.de/markterschliessung
mailto:markterschliessung@bmwi.bund.de

Exportinitiative Gesundheitswirtschaft

Was?

Die Exportinitiative Gesundheitswirt-
schaft unterstiitzt Unternehmen bei der
Erschliefung von Auslandsmarkten sowie
beider Vernetzung im In- und Ausland.
Im Fokus stehen die Branchen Arznei-
mittel, Medizintechnik, medizinische
Biotechnologie sowie digitale Gesund-

heitswirtschaft.

Fiir wen?

Die Angebote sind insbesondere auf die
spezifischen Bediirfnisse kleiner und
mittlerer Unternehmen ausgerichtet.

[ ¢
Wie?

Themen- und marktspezifische Module:

» Fachinformationen tiber Gesundheits-
markte im Ausland und aktuelle
Marktentwicklungen tiber das zwei-
sprachige Internetportal

» Marketingunterstiitzung und Vernet-
zungsmoglichkeiten

» Unterstiitzung bei der Vermarktung
im Ausland: Messen, Kongresse und
Informationsveranstaltungen vor Ort

Kosten?

Individuelle Reise- und Verpflegungs-
kosten bei Veranstaltungen im Ausland

Wo/Wer?

Exportinitiative Gesundheitswirtschaft

c/o Germany Trade and Invest GmbH

Friedrichstrafe 60, 10117 Berlin

Telefon:
+4930200099-0
E-Mail:
info@exportinitiative-

gesundheitswirtschaft.de

www.exportinitiative-
gesundheitswirtschaft.de

www.health-made-in-germany.com

20
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Auf einen Blick

2 Rund 21

Veranstaltungen und Projekte
finden jahrlich statt

riren 250200 O ¢

Entscheidungstrager der Gesundheitswirtschaft
in den Ziellandern nehmen an den Veranstaltungen teil

wra 30.000

Besucher nutzen jahrlich das Informations-
angebot auf der Website der Exportinitiative

Mit rund 1 Mio. Euro
fordert das BMWi im Schnitt
jahrlich die Exportinitiative



g ®

Vor Ort in Mexiko

Medizintechnik made in Germany:

Verkaufsschlager in Mexiko

Mexiko ist in den vergangenen Jahren
fiir deutsche Unternehmen ein wichtiger
Markt geworden. ,Besonders im Bereich
Medizintechnik besteht ein grofler Mo-
dernisierungsbedarf®, so Carlos Jimenez,
Managing Director von B. Braun AESCU-
LAP de Mexico. Dazu kommt ein wach-
sender Anteil zusétzlicher Versicherter.
Allein fur die Nachfrage nach Medizin-
technik wird bis 2019 ein jahrliches durch-
schnittliches Wachstum von 6,3 Prozent

auf US-Dollar-Basis prognostiziert. Fiir

Unternehmen aus der Medizintechnologie
ist die Konferenz ,Medizintechnik - Made
in Germany*, die von der Exportinitiative
Gesundheitswirtschaft organisiert wird,
deshalb eine wichtige Plattform, um vor
Ort die Leistungsfihigkeit der Branche
zu prasentieren und wichtige Geschafts-
kontakte in diesem Zukunftsmarkt zu
kniipfen. Die Absatzchancen fiir deut-
sche Anbieter sind gut.

Best Practice
Gesundheit

»Unsere Teilnahme bei den vergangenen
Veranstaltungen resultierte in zwei Fdllen in

konkreten Geschdftsentwicklungen.«
Carlos Jimenez, Managing Director von B. Braun AESCULAP de Mexico
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Auf der jihrlich stattfindenden Konferenz

haben deutsche Unternehmen die Mog-

lichkeit, einem Fachpublikum neue Medi-
zintechnikldsungen vorzustellen, die sich
speziell auf die Gesundheitsbediirfnisse
der mexikanischen Bevolkerung konzen-
trieren. Der lokale Medizinsektor hinkt
modernen Standards durchschnittlich
zehn Jahre hinterher, daher ist der Bedarf
an innovativen Produkten grofd. Rund
130 Entscheider,

darunter Vertreter von Krankenhiusern,
Vertriebsunternehmen und staatlichen
Institutionen, nehmen an der Veranstal-
tung teil. ,Das tragt viel dazu bei, die
Sichtbarkeit des eigenen Unternehmens
im Land zu erh6hen.“ Nicht nur deswegen
schatzt Jimenez die Konferenz: ,Aus
dem Kontakt zu anderen Teilnehmern
mit komplementirem Produktbereich
koénnen sich auch strategische Koopera-

tionen ergeben.”

Best Practice

Gesundheit



Auf einen Blick

nd 20

Veranstaltungen und Projekte NS
sind jahrlich geplant *

'</‘ Rund 160

Unternehmen haben bereits
im ersten Jahr des Bestehens
an Veranstaltungen teilgenommen

wra 80 Y0

der Teilnehmer schatzen ihre
Markteintrittschance nach einer
Geschaftsreise als gut bis sehr gut ein
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stehen der Exportinitiative jahrlich
fur ihre Programme zur Verfligung




Exportinitiative Umwelttechnologien

Was?

Initiative, mit der das BMWi Unterneh-
men aus den Bereichen nachhaltige
Wasserwirtschaft, Kreislaufwirtschaft,
Luftreinhaltung beziehungsweise Lirm
und nachhaltige Mobilitdt bei der inter-
nationalen Positionierung unterstiitzt.

Fiir wen?

Kleine und mittlere Unternehmen aus
diesen Branchen mit Sitz in Deutschland

[ ¢
Wie?

Themen- und marktspezifische Module:

» Informationsveranstaltungen

» Markterkundungs- und Geschifts-
anbahnungsreisen ins Ausland

» Leistungsschauen im Ausland

» Informationsreisen auslandischer
Entscheider nach Deutschland

Kosten?

Bei Unternehmerreisen fillt neben den
individuellen Reise- und Verpflegungs-
kosten ein Eigenanteil von 500-1.000 €
je nach Unternehmensgrofie an.

Wo/Wer?

Informationen tiber das Programm und

aktuelle Veranstaltungen:

Geschiftsstelle Markterschlieffung KMU
beim Bundesamt fiir Wirtschaft und
Ausfuhrkontrolle (BAFA)

c/o Bundesministerium fiir Wirtschaft
und Energie

Villemombler Strafle 76, 53123 Bonn
Telefon:

+49 228 99615-4291

E-Mail:

markterschliessung@bmwi.bund.de

www.ixpos.de/markterschliessung

Umwelt
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