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Zusammenfassung

Mit Ausfuhren in Hohe von etwa 10,9 Mrd. Euro ist das Jahr 2010 fur die Tharinger
Exportwirtschaft eines der erfolgreichsten seit Griindung des Freistaates Thiringen
im Jahr 1990. Die Finanz- und Wirtschaftskrise scheint tberwunden, Auftragseingan-
ge sind bis weit in das Jahr 2011 zu verzeichnen. Die Ausfuhren sind wiederum zum
Motor der wirtschaftlichen Entwicklung in Thiringen geworden, starke Wachstums-
impulse sind — wie bereits in den Jahren bis 2008 - auf die Nachfrage aus dem Aus-
land zuriickzufihren.

Allerdings tauscht diese Entwicklung dariber hinweg, dass es fur die Thiringer Ex-
portwirtschaft auch zwanzig Jahre nach der deutschen Wiedervereinigung noch ei-
nen enormen Nachholbedarf gibt. Mit einer Exportquote von 30,5% und Ausfuhren
pro Kopf in Hohe von 3.958 EUR (jeweils im Jahr 2009) findet sich Thiringen nur auf
Platz 12 bzw. Platz 14 in der Rangfolge der deutschen Bundeslander wieder. Der
Ruckstand zum gesamtdeutschen Durchschnitt liegt damit bei 11,9 Prozentpunkten
bzw. 3.892 EUR.

Vor diesem Hintergrund muss die Internationalisierung eine der Hauptaufgaben der
Tharinger Wirtschaftspolitik bzw. Wirtschaftsforderung bleiben, da steigende Exporte
malfgeblich dazu beitragen, Wirtschaftswachstum und Beschaftigung in Thiringen zu
sichern bzw. zu erhdhen.

Verschiedenen Untersuchungen® zufolge ist der Riickstand ostdeutscher — und damit
Thuringer - Unternehmen bei der ErschlieBung auslandischer Markte auf eine Reihe
sowohl struktureller, als auch unternehmensbezogener Ursachen zurickzufihren.

Als wesentlichste strukturelle Ursache wird die - im Verhéaltnis zum Bundesdurch-
schnitt - kleinteiligere BetriebsgroR3enstruktur genannt: ,Kaum ein anderes deutsches
Bundesland ist so mittelstandisch gepréagt, wie der Freistaat Thuringen. Die zu gerin-
ge Betriebsgro3e ist neben der Abwanderung das derzeit wohl gré3te Problem des
Thiringer Mittelstandes?®. Selbst fiir die Verhéltnisse der neuen Lander ist die Indust-
rie in Thiringen sehr kleinbetrieblich strukturiert. Geringere Unternehmensumsatze,
eine unterschiedliche Branchenstruktur, der Gberdurchschnittlich hohe Anteil der Vor-
leistungsgiterproduzenten im Verarbeitenden Gewerbe und die unterschiedliche Ei-
gentumerstruktur sind weitere strukturelle Ursachen.

Der Exportriickstand kann jedoch durch die strukturellen Griinde allein nicht erklart
werden. Ausschlaggebend sind auch eine Reihe weiterer Hemmnisse, die als ,ty-
pisch* fur KMU gelten: Finanzierungsengpasse. Managementengpasse und Erfah-
rungsengpasse. Exportabteilungen sind personell zu gering besetzt oder fehlen
ganzlich, Stabsabteilungen zur strategischen Konzipierung einer erfolgreichen inter-
nationalen Geschaftspolitik sind nicht vorhanden.

! Bestimmungsfaktoren der Unterschiede einzelbetrieblicher Exportaktivitaten in Ost- und West-
deutschland, ifo Dresden 1/2008; Chancen und Hindernisse von Auslandsstrategien ostdeutscher
Unternehmen, Prognos AG Berlin 2009; IAB Forschungsbericht 6/2010, Institut fir Arbeitsmarkt- und
Berufsforschung, Nurnberg; Die Bedeutung der au3enwirtschaftlichen Aktivitaten fir den deutschen
Mittelstand, Institut fur Mittelstandsforschung Bonn, April 2007

Z Mittelstandsbericht 2010, Thiringer Ministerium furr Wirtschaft, Arbeit und Technologie

% IW Trends 1/2009 Strukturelle Konvergenz der ostdeutschen Wirtschaft, Institut der deutschen Wirt-
schaft Koln
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Die daraus resultierende Unkenntnis der Marktsituation, verbunden mit Fremdspra-
chendefiziten und fehlendem Expertenwissen fuhren zu unzureichender Planung und
unsystematischer Vorbereitung des Auslandsengagements®. Der Riickstand beim
Auslandsengagement Thuringer (ostdeutscher) Unternehmen ist dariber hinaus
auch auf Ruckstande im Bereich der Forschung und Entwicklung, das vergleichswei-
se geringe Alter der Firmen, fehlende langfristig gewachsene Auslandskontakte und
fehlende Netzwerkkontakte zuriickzufithren>.

Die Thuringer Wirtschaftspolitik bzw. Wirtschaftsforderung muss also darauf hinwir-
ken, dass sowohl strukturelle als auch unternehmensbedingte Ursachen — schrittwei-
se und Uber einen mittel- bis langfristigen Zeitraum hinweg abgebaut werden koénnen.
Zum Abbau struktureller Defizite kann die Aulenwirtschaftsforderung nur indirekt
beitragen, in dem sie Unternehmen ermuntert und unterstitzt, sich neuen Markten im
Ausland zu widmen, deren ErschlieBung dann zu einem Unternehmenswachstum
fuhrt.

Das eigentliche Ziel der Au3enwirtschaftsférderung ist jedoch der Abbau der KMU-
typischen Defizite. Unter Beachtung der unterschiedlichen Exportquoten und Export-
erfahrungen Tharinger Unternehmen wird sie zukinftig eine vorwiegend nach
Wachstumsbranchen und Wachstumsmarkten ausgerichtete projektgebundene Hilfe-
stellung anbieten. Ergdnzend kénnen Unternehmen bei der ErschlieRung der von
ihnen gewahlten Zielmarkte individuell auf ein System zurtickgreifen, das ihnen teils
informierend-beratende, teils finanzielle Unterstlitzung anbietet.

Eine Ubersicht zeigt, dass 13 der 16 deutschen Bundeslander — darunter Thiiringen -
Institutionen unterhalten oder fordern, durch die lander- bzw. branchenbezogene Pro-
jekte der Markterschlielung angebahnt und koordiniert werden. Allerdings ist die
vorhandene personelle Basis in Thiringen mit 4 Mitarbeitern bei der Landesentwick-
lungsgesellschaft (LEG) - selbst im Vergleich mit den Bundeslandern Brandenburg,
Sachsen und Sachsen-Anhalt mit durchschnittlich 11 Mitarbeitern - eher schmal.

Da eine mittelfristig erfolgreiche, auf die Wachstumsmarkte und Wachstumsbranchen
angelegte Projektarbeit mit diesem Personalbestand nicht zu bewerkstelligen ist, wird
die Mitarbeiterzahl bei der LEG im Zeitraum vom 01.10.2011 bis zum 30.06.2012
schrittweise auf 10 erhéht. Die bisherige Abteilung ,Internationale Kontakte* bei der
LEG erhéalt den Namen ,Thiringen International®.

Thuaringen International wird Hilfestellung in zweifacher Hinsicht anbieten: Unterneh-
men mit relativ groRer Exportquote und Exporterfahrung werden unterstitzt bei der
ErschlieRung der Potenzialmarkte BRIC® und Next-11’, Unternehmen mit eher gerin-
ger Exportquote und Exporterfahrung werden unterstitzt bei der Erschlieung der
geografisch nahen Markte, vorwiegend in der Europaischen Union. Dabei stehen in
jedem Jahr ein BRIC-Staat, ein Next-Eleven-Staat sowie ein west- und ein osteuro-
paischer Staat im Mittelpunkt der Aktivitaten.

* Gutmann/Kabst, Internationalisierung im Mittelstand, Gabler, Wiesbaden 2000

® Chancen und Hindernisse von Auslandsstrategien ostdeutscher Unternehmen, Prognos AG Berlin
2009

® BRIC: Brasilien, Russland, Indien und China

"Unter den Next 11 versteht man eine im Dezember 2005 vom Goldman-Sachs-Chefvolkswirt Jim
O'Neill veroffentlichte Liste von elf Landern mit Wachstumspotenzial: Agypten, Bangladesch, Indone-
sien, Iran, Mexiko, Nigeria, Pakistan, Philippinen, Stdkorea, Turkei und Vietnam.
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Tharingen International wird die vielfaltigen Informationen Uber die Markte bindeln
und aufbereiten und den Unternehmen in geeigneter Form und mit geeigneten Mit-
teln zur Verfigung stellen. Dartber hinaus wird Thiringen International Impulse ge-
ben, um weitere Netzwerke aufzubauen und KMU fir ganz konkrete Projekte und auf
begrenzte Zeit flexibel zu strategischen Allianzen zusammenzuschlie3en. Hier gilt es
vor allem entsprechende Uberzeugungsarbeit zu leisten, da nicht wenige mittelstan-
dische Unternehmen solchen Allianzen bisher noch kritisch bis ablehnend gegeni-
berstehen®.

Bei der ErschlieBung der Wachstumsmarkte kommt der politischen Flankierung
durch die Thiringer Landesregierung eine entscheidende Bedeutung zu, die Politik
muss hier als Tur6ffner wirken und — insbesondere durch Delegationsreisen - die ers-
ten Schritte in neue Méarkte erleichtern.

Die auf das einzelne Unternehmen ausgerichtete Forderung konzentriert sich zukinf-
tig sich auf drei Schwerpunkte: auf die Férderung von Messeteilnahmen, die Forde-
rung von Internetauftritten und die Forderung bei der Einstellung von Technologie-
Scouts.

Die vorliegende AuRenwirtschaftskonzeption basiert auf einer Studie der Roland
Berger Unternehmensberatung im Zeitraum November 2010 bis Februar 2011. We-
sentliche Erkenntnisse und Empfehlungen der Studie resultieren aus einer Befra-
gung, an der sich 725 Thiringer Unternehmen beteiligt haben sowie aus drei Work-
shops, an denen die Industrie- und Handelskammern, die Architekten- und Ingeni-
eurkammer, die Branchennetzwerke (Cluster) sowie Unternehmen verschiedener
BetriebsgréRen bzw. unterschiedlicher Exportintensitat teilgenommen haben. Teil-
weise hinzugezogen werden auch Untersuchungen des Instituts fur Wirtschaftsfor-
schung Halle (IWH). Das IWH hatte ebenfalls eine Unternehmensbefragung durchge-
fuhrt und seine Ergebnisse in der ,Studie zur aul3enwirtschaftlichen Téatigkeit der
Tharinger Wirtschaft” im November 2007 vorgestellt.

Der IWH-Studie wortlich entnommene Textpassagen sind im Abschnitt 1.4.3 farbig
hinterlegt. Kapitel 2 entspricht im Wesentlichen den Darlegungen im Abschnitt C der
AulRenwirtschaftsstudie ,Thiringen internationalisieren der Roland Berger Unter-
nehmensberatung vom Februar 2011. Eine Reihe von Textpassagen und Grafiken
wurde allerdings modifiziert oder ergénzt.

& Mittelstandsbericht 2010, Thiringer Ministerium fiir Wirtschaft, Arbeit und Technologie



Thuringer Aul3enwirtschaftsstrategie 2011

auf einen Blick:

Thiringen Internationalisieren

Export beschleunigt Wachstum und steigert Beschaftigung
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fur die Zukunftsfelder der Thiuringer Wirtschaft die richtigen
AulBenmarkte identifizieren
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Unternehmen mit relativ Unternehmen mit relativ
gro3er Exportrate und geringer Exportrate und
Exporterfahrung: Exporterfahrung:

Potenzialméarkte BRIC und regional nahe (EU-) Mark-

Next-11 erschlief3en te erschliel3en




4 Hebel fir die AulRenwirtschaftsforderung

Thiringer Unternehmen effektiv unterstitzen

1. KMU's Starthilfe anbieten
bei den ersten Schritten ins geografisch nahe Ausland, Bereitstel-
lung von Informationen, Beratung, Forderung des Internetauftrittes
in Fremdsprachen, Férderung von Beteiligungen an internationalen
Fachmessen im In- und Ausland, Technologie-Scout
gemeinschaftliche Messebeteiligungen, Anbahnung von Kooperati-

onen

2. Wachstumsmarkte erkennen
Orientierungshilfe fir Unternehmen mit relativ grof3er Exportquote
und -erfahrung bei der Auswahl der Wachstumsmarkte

Newsletter: Bundelung und Aufbereitung von Marktinformationen
fur Zielmarkte und Technologiefelder, Identifikation von interessan-
ten Ausschreibungen und Projekten auf Zielméarkten, Information
an Unternehmen und Unternehmensnetzwerke

-~

3. Wachstumsmarkte aufschliel3en
Wachstumsmarkte erschlie3en in Abhangigkeit von den Thiringer
Technologiefeldern

Politische Flankierung unterstiitzt Unternehmen beim Aufschlie3en
von geographisch und kulturell entfernten Wachstumsmarkten

- _=

4. Wachstumsmarkte nachhaltig bearbeiten
Nach der Offnung eines Markts Kontaktpflege, weitere Besuche im
Zielmarkt, mittelfristige Begleitung von Projekten

Netzwerke aufbauen und strategische Allianzen schliel3en

KMU fir ganz konkrete Projekte und auf begrenzte Zeit flexibel zu
strategischen Allianzen zusammenschlie3en. Entsprechende Im-
pulse geben und Uberzeugungsarbeit leisten




Umsetzung der Konzeption

Thiringen International

Das Team , Internationale Kontakte* bei der LEG wird personell erweitert
und in ,Thiringen International® umbenannt. Die Mitarbeiterzahl wird
schrittweise von 4 auf 10 erhoht.

Jahrlich stehen ein BRIC-, ein Next-11 sowie ein west- und ein osteuro-
paisches EU-Land im Mittelpunkt der Projektarbeit.

Einzelbetriebliche Forderung

Die Richtlinie AuRenwirtschaftsforderung wird modifiziert

Die Forderung von Beratungsleistungen wird eingestellt. Thiringen Internati-
onal bietet auf Anfrage kostenfreie Grundberatung an

Unternehmen konnen bei internationalen Fachmessen im In- und Ausland
und bei Internetauftritten finanziell unterstiitzt werden.

Das Forderverfahren obliegt, wie bisher den IHKn.

Die Richtlinie zur Forderung von Technologiescouts gibt Hilfestellung
beim Abbau strategischer Defizite.




1. Ausgangslage

1.1 Zunehmende Verflechtung der Weltwirtschaft

Die Verflechtung der Weltwirtschaft hat in den letzten Jahrzehnten erheblich zuge-
nommen: Seit Mitte der 1980er Jahre sind die weltweiten Exporte schneller gestiegen
als die globale Wirtschaftsleistung, was ein deutlicher Indikator fur die Intensivierung
der internationalen Handelsbeziehungen ist. Die immer enger werdende Verflechtung
des "globalen Dorfes" belegt eine Reihe von Indikatoren: Zwischen 1985 und 2008
sind die Weltexporte jahresdurchschnittlich um 9,7% gewachsen; die globalen Direkt-
investitionen ins Ausland haben in diesem Zeitraum jahresdurchschnittlich um 15,9%
zugelegt, die globale Wirtschaftsleistung um 7%.

Diese Entwicklung wurde durch verschiedene Faktoren beschleunigt: Eine wesentli-
che Rolle spielt der Abbau von Zollschranken. In Europa war die Griindung der Eu-
ropaischen Wirtschaftsgemeinschaft (EWG) bereits 1958 der erste Schritt auf dem
Weg zur Schaffung eines europaischen Binnenmarktes. Weltweit sorgte das allge-
meine Zoll- und Handelsabkommen GATT fur die Senkung der Zolltarife auf Waren
(zwischen 1947 und 1993 durchschnittlich um mehr als 80%). Die Welthandelsorga-
nisation (WTO) als Nachfolgeorganisation des GATT, mit 153 Mitgliedsstaaten tritt fur
eine weitere Liberalisierung des Welthandels ein. Zur Zunahme des internationalen
Warenverkehrs durch den Abbau von Handelshemmnissen und die Senkung von
Zollen haben auch multilaterale Freihandelsabkommen (zum Beispiel AFTA, GAFTA,
NAFTA) beigetragen.

Ein entscheidender Faktor fur die Globalisierung waren auch die veranderten politi-
schen Rahmenbedingungen: Dem Zusammenbruch der Sowjetunion und anderer
sozialistischer La&nder in Osteuropa folgte die Transformation von der Plan- zur
Marktwirtschaft mit der damit einhergehenden Integration in den Welthandel. Nach
jahrzehntelanger Isolation verkiindete die politische Fuhrung der Volksrepublik China
im Rahmen des Konzepts der "Vier Modernisierungen" 1978 die Offnung der chinesi-
schen Wirtschaft fir den Auf3enhandel. Diese Strategie war nicht nur die tragenden
Saule der chinesischen Wirtschaftsreformen, die die Entwicklung zu einer "Marktwirt-
schaft sozialistischer Pragung" anstrebten, sondern der Katalysator fur den Aufstieg
Chinas zum globalen 6konomischen Schwergewicht.

Ein wichtiger Treiber der Globalisierung ist der Fortschritt der Informations- und
Kommunikationstechnologie. Sie ist die Voraussetzung fur das Funktionieren globa-
ler Wirtschaftsbeziehungen: Ohne die Entwicklung leistungsfahiger Rechner und Da-
tennetze waren internationale Waren- und Kapitelstrome im heutigen Umfang oder
transnational agierende Unternehmen nicht vorstellbar.

Vergleicht man das Wachstum der weltweiten Wirtschaftsleistung, der weltweiten
Exporte und der ausléandischen Direktinvestitionen in den Jahren 1990 bis 2008, zeigt
sich deutlich, wo das starkste Wachstum zu erzielen ist. In diesem Zeitraum wuchs
das globale Bruttoinlandsprodukt jahrlich durchschnittlich um 3,5%, die Exporte leg-
ten jahrlich durchschnittlich um 8,7% zu und die auslandischen Direktinvestitionen
um 12,4%. Uberdurchschnittliche Wachstumsperspektiven versprechen also vor al-
lem auslandische Markte.



Daran wird sich in den néachsten zwei Jahrzehnten nichts andern: Exporte und aus-
landische Direktinvestitionen werden rund um den Globus weiterhin schneller wach-
sen als die globale Wirtschaftsleistung: Sie wird sich von heute 61,3 Billionen USD
mit einer durchschnittlichen jahrlichen Wachstumsrate von 4,1% bis 2030 auf 140
Billionen USD erhdhen. Im selben Zeitraum werden die Exporte jahrlich durchschnitt-
lich um 5,3% wachsen. lIhr Anteil am weltweiten Bruttoinlandsprodukt wird 2030 auf
circa 33% geschatzt — zum Vergleich: Heute liegt der Anteil der weltweiten Exporte
an der globalen Wirtschaftsleistung bei 26%, im Jahr 1990 waren es nur 17%.

1.2 Export Deutschlands

Als eines der fuhrenden Welthandelslander und mit einer traditionell starken Export-
orientierung ist Deutschland fir die Ara einer zunehmenden Globalisierung der Welt-
wirtschaft gut positioniert.

In Deutschland hangt rund ein Viertel aller Arbeitsplatze vom Auf3enhandel ab. Mit
Ausfuhren von Gitern und Dienstleistungen wird mehr als ein Drittel des deutschen
Bruttoinlandsprodukts erwirtschaftet. Jahrelang hielt Deutschland den Titel des "Ex-
portweltmeisters”, bis die Volksrepublik China 2009 Rang eins unter den Exportlan-
dern eroberte.

Als Hochlohnland, dessen Wirtschaftskraft auf einem industriellen Kern basiert, mit
einem mittelgroRen Binnenmarkt gibt es fur Deutschland keine Alternative zum ex-
portorientierten Geschéaftsmodell. Im Jahr 2008 erreichten die Exporte Deutschlands
mit 981,8 Mrd. EUR ihren Hochstwert; allerdings gingen die deutschen Ausfuhren im
Jahr 2009 um 18,4% zuriick. Hier zeigte sich die Ambivalenz der ausgepragten Ex-
portorientierung: Einerseits wurde die deutsche Wirtschaft von der weltweit einbre-
chenden Nachfrage wéahrend der Wirtschafts- und Finanzkrise 2008/2009 besonders
hart getroffen. Andererseits hat sich der Export als Wachstumsmotor fur die deutsche
Wirtschaft erwiesen, sobald die Konjunktur wieder angezogen hatte. Nach der Krise
sind die deutschen Exporte starker gewachsen als der Welthandel. Laut Schatzun-
gen des Bundesverbands der Deutschen Industrie wird der Anteil der deutschen Aus-
fuhren am Welthandel im Jahr 2011 wieder bei knapp 9% liegen.

Eine regionale Betrachtung der Handelsstrome im Export zeigt, dass die europai-
schen Staaten mit einem Anteil von rund 70% an den deutschen Ausfuhren nach wie
vor die wichtigsten Bestimmungslander im deutschen Auf3enhandel sind. Das Bun-
deswirtschaftsministerium erkennt seit 2000 eine "Verschiebung des relativen Ge-
wichts der Wirtschaftsregionen zugunsten der Schwellen- und Entwicklungslander
zeichnete sich bereits in den letzten Jahren ab und wird sich fortsetzen." Wahrend
der Erholungsphase nach der globalen Wirtschaftskrise im zweiten Halbjahr 2009
hatte sich schon angedeutet, dass die Exporte in die Schwellenlander Asiens und
Lateinamerikas deutlich zunahmen: Bei den Ausfuhren nach Indien war ein Plus von
22% zu verzeichnen, die Ausfuhren nach Brasilien legten um 30% zu und die nach
China um 13,8%. Dieser Aufwértstrend hat sich 2010 fortgesetzt. Nach Einschéatzung
des BDI sei die Nachfrage nach deutschen Produkten auf3erhalb der Europaischen
Union besonders stark gestiegen, vor allem in den Schwellenlandern Asiens und La-
teinamerikas sind Waren "made in Germany" sehr gefragt.
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1.3 Entwicklung des Thuringer Auf3enhandels

Mit dem Zusammenbruch der Sowjetunion und der anderen sozialistischen Lander
Mittel- und Osteuropas war auch der RGW Geschichte. Der "Rat fur gegenseitige
Wirtschaftshilfe", der wirtschaftliche Zusammenschluss der sozialistischen Lander,
setzte weitgehend den Rahmen fir die Au3enwirtschaftsbeziehungen der DDR und
damit auch fur die Unternehmen der Bezirke Erfurt, Gera und Suhl, aus denen sich
nach der Wende das Bundesland Thiringen konstituierte. Das Ende der Planwirt-
schaft bedeutete, dass der grol3e Teil der angestammten auslandischen Absatzmark-
te fUr die Thiringer weggebrochen war. Gleichzeitig waren die Erzeugnisse der ehe-
mals Volkseigenen Betriebe unmittelbar nach der Wiedervereinigung auf dem Welt-
markt nicht konkurrenzfahig. AuBerdem waren auf den westeuropaischen Markten
die Anbieter aus Westdeutschland und anderen Industrielandern bereits fest etabliert.
Vor dem Hintergrund dieser schwierigen Ausgangsbedingungen ist es beeindruckend,
wie sich der Thuringer Export seit der Wende entwickelt hat.

1.3.1 Ausfuhren

Die Ausfuhren der Thiringer Unternehmen haben seit der Wiedervereinigung konti-
nuierlich zugelegt, abgesehen von einem Rickgang im Krisenjahr 2009. Im Zeitraum
zwischen 1991 und 2009 sind die Exporte des Freistaats jahresdurchschnittlich um
10% gewachsen. Die Thuringer Ausfuhren erreichten im Jahr 2008 mit rd. 11,1 Mrd.
EUR den hdchsten Stand seit Beginn der Erfassung im Jahr 1991. Die Finanz- und
Wirtschaftskrise fuhrte im Jahr 2009 zu einem Ruckgang um 19,0% auf rd. 9,0 Mrd.
EUR.
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Seit Beginn des Jahres 2010 sind jedoch deutliche Erholungstendenzen zu verzeich-
nen. So wurde im Juni 2010 mit 1,087 Mrd. EUR die bisher hochste monatliche Aus-
fuhr seit dem Jahr 1991 erzielt, die Ausfuhren in den Monaten August bis November
2010 waren um bis zu 200 Mio. EUR ho6her als in den Vergleichsmonaten des ,Re-
kordjahres” 2008. Insgesamt werden die Ausfuhren im Jahr 2010 voraussichtlich den
Wert von 10,9 Mio. EUR erreichen.

MONATLICHE AUSFUHREN 2008-2010

N Mio. EURr)

2008 2002 2010

Bild 1.3.1-2 Monatliche Entwicklung der Ausfuhren 2008-2010

Mit Ausfuhren pro Kopf in Hohe von 3.958 EUR im Jahr 2009 belegt Thiringen Platz
14 in der Rangfolge der deutschen Bundeslander. Der Riuckstand zum gesamtdeut-
schen Durchschnitt liegt damit bei 3.892 EUR.
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Bild 1.3.1-3 Ausfuhren pro Kopf und Exportquoten der deutschen Bundeslander im Jahr 2009

1.3.2 Exportquote

Die Exportquote ereichte mit 11,8% im Jahr 1993 ihren niedrigsten Stand und stieg
bis zum Jahr 2007 auf 31,2% an. Mit einer Exportquote von 30,5% im Jahr 2009 be-
legt Thiringen Platz 12 in der Rangfolge der deutschen Bundeslander. Der Ruck-
stand zum gesamtdeutschen Durchschnitt liegt damit bei 11,9 Prozentpunkten.
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Legt man eine normierte Darstellung der Exportquoten zugrunde, so ist zu erkennen,
dass die Thiringer Ausfuhren seit dem Jahr 2000 schneller wachsen, als die ge-
samtdeutschen Ausfuhren. Die Dynamik des Wachstums bei den Thuringer Ausfuh-
ren ist allerdings nicht stetig, der bisher grol3te Wachstumsschub mit 25,3% erfolgte
im Jahr 2005. Aus der Entwicklung sind keine Signale zu erkennen, die darauf deu-
ten, dass die Anndherung der Thuringer Exportquote an den Bundesdurchschnitt
kurzfristig erreicht werden kann.
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Bild 1.3.3-2 Wachstumsdynamik - normierte Exportquoten Deutschland und Thiringen im Vergleich

Seit dem Jahr 1991 hat sich die Thiringer Exportquote in der Mehrzahl der Branchen
durchgangig und zumeist deutlich erhdht, ohne dass jedoch der jeweilige Bundes-
durchschnitt erreicht werden konnte. Lediglich in den Bereichen Holzerzeugnisse und
Getranke liegt Tharingen Uber dem Durchschnitt. Die hohen gesamtdeutschen Ex-
portquoten werden auch deshalb verfehlt, weil einzelne Branchen in Thiringen unter-
reprasentiert sind (vgl. 1.1.6).
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Bild 1.3.3-3 Exportquoten ausgewéhlter Branchen im Vergleich
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1.3.3 Einfuhren

Die Einfuhren erreichten im Jahr 2007 mit rd. 7,2 Mrd. EUR den bisher hdchsten
Stand. Wie Bild 1.1.1 zeigt, stiegen die Aus- und Einfuhren bis zum Jahr 1999 zu-
nachst in gleichem Umfang an. Ab dem Jahr 2002 setzte jedoch eine deutliche Auf-
wartsentwicklung der Ausfuhren ein, dem die Einfuhren nicht in gleichem Mal3e folg-
ten. Der (positive) AulRenhandelssaldo wuchs in den Folgejahren deutlich und er-
reichte im Jahr 2008 mit rd. 3,9 Mrd. EUR den bisher héchsten Stand. Der nahezu
synchrone Verlauf der Aus- und Einfuhren seit dem Jahr 2006 lasst auf eine Reihe
fester Liefer- bzw. Zulieferbeziehungen mit Unternehmen im Ausland schliel3en, die
in ihrer Intensitat der konjunkturellen Entwicklung folgen.

1.3.4 Ausfuhren nach Regionen und Landern

Der Handel Thiringens mit den EU Staaten (Intrahandel) erreichte im Jahr 2009 ei-
nen Anteil von 69,2% und war damit um 5,1 Prozentpunkte héher als der Bundes-
durchschnitt. Beim Handel mit den osteuropéaischen EU Staaten liegt Thiringen mit
18,3% deutlich Uber dem Bundesdurchschnitt von 11,2%. Der Ruckstand beim Han-
del mit den westeuropaischen EU Staaten ist dagegen mit 2 Prozentpunkten ver-
gleichweise gering. Rickstande weist Thiringen auch beim Handel mit Nordamerika
(NAFTA), dem Nahen und Mittleren Osten und Nordafrika (MENA), in Ostasien und
Sudamerika auf.
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Bild 1.3.4-1 Thiringer Ausfuhren nach Regionen im Vergleich zum Bundesdurchschnitt
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Besonders intensiv sind die Thiringer Ausfuhren nach Grofbritannien, Italien, Poen,
Tschechien, Ungarn und Japan. Hier liegt der Anteil der landerbezogenen Ausfuhren
an den Gesamtausfuhren z.T. deutlich Uber dem entsprechenden Bundesdurch-
schnitt.
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Bild 1.3.4-3 TOP 20 der Ausfuhr nach Landern im Jahr 2009

1.4 Untersuchung struktureller Defizite

Nach dem marktwirtschaftlichen Umbau der ostdeutschen Wirtschaft hat sich auch in
Thiringen ein Unternehmensbestand herausgebildet, der verglichen mit den alten
Bundeslandern kleinbetrieblich organisiert, produktseitig auf Inlandabsatz orientiert
sowie jung ist. Dies schlagt sich in der Branchen- und Unternehmensgrof3enstruktur
sowie in den Unternehmensbiografien nieder. Verschiedenste empirische Untersu-
chungen zeigen, dass diese Merkmale fur die Erklarung der betrieblichen Absatz-
struktur wesentlichen Einfluss haben.’

1.4.1 BetriebsgroRenstruktur

Eine der Hauptursachen fur die Exportschwache der Thiringer Unternehmen ist de-
ren kleinteilige Betriebsgrof3enstruktur. Fir Unternehmen gilt allgemein, dass mit
steigender Unternehmensgrof3e auch das Auslandsengagement grof3er wird. Wenn
man die Schwelle zum GrolR3betrieb bei 250 Beschaftigten (KMU-Kriterium der EU)
anlegt, so fallen nur 5,4% der Thuringer Unternehmen in die Gruppe der Grol3betrie-
be'. Im Bundesdurchschnitt ist der Anteil nahezu doppelt so hoch (9,4%).

Wahrend bundesweit circa 31,5% der Beschéftigten in Grof3betrieben mit mehr als
250 Mitarbeitern beschaftigt sind, sind es in Thiuringen nur 19,5%. Die durchschnittli-
che Grol3e eines Thiringer Betriebs betragt lediglich circa 86% der durchschnittli-
chen BetriebsgroRe Gesamtdeutschlands.*

® Studie zur auRenwirtschaftlichen Tétigkeit der Thiringer Wirtschaft*, Institut fir Wirtschaftsforschung
Halle (IWH), November 2007

19 statistisches Bundesamt 2009, eigene Berechnungen

' stift Thuringen, 2009
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Bild 1.4.1-1 BetriebsgréRenstruk-
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BUNDESAMT FUR STATISTIK, EIGENE BERECHNMUNGEMN

Zwar weicht dieser Wert kaum merklich vom bundesweiten Anteil der KMU an allen
Unternehmen (99,6 %) ab, aber die bedeutende Stellung des Thuiringer Mittelstandes
wird deutlich, wenn man seinen Anteil am Gesamtumsatz betrachtet: So erbrachten
die kleinen und mittleren Unternehmen Thiringens im Jahr 2007 rd. 76 % des insge-
samt erwirtschafteten Umsatzes und lagen damit weit vor dem Durchschnitt des Um-
satzanteils der KMU in den ostdeutschen Landern mit 58,7 %. Bezogen auf Deutsch-
land insgesamt erwirtschaftete diese Unternehmensgruppe mit 35,5 % nur etwas
mehr als ein Drittel des Umsatzes. Hervorzuheben ist der Stellenwert von Unterneh-
men mit weniger als 1 Mio. Umsatz, die 20 % der Unternehmen in Thiringen ausma-
chen. Unternehmen, die jahrlich mehr als 50 Mio. Euro Umsétze erwirtschaften, ha-
ben einen Anteil von 24 % an den Gesamtumsatzen der Unternehmen in Thiringen.
Der Umsatzanteil der entsprechenden Unternehmen betragt in Ostdeutschland im
Durchschnitt 40 % und in Westdeutschland 65 %,

Unmittelbare Folge der geringen Zahl von Grol3unternehmen ist das Fehlen von Un-
ternehmenszentralen mit den typischerweise dort angesiedelten zentralen (Stabs)-
Abteilungen wie Marketing/Export, Forschung/Entwicklung, Einkauf und Service. Ins-
besondere die fehlenden Exportabteilungen haben einen fir Thiringen nachteiligen
Einfluss auf die statistische Erfassung der Exporte, in Thiringer Betriebsstatten her-
gestellte und flr den Export bestimmte Waren aus werden Grinden der Unterneh-
mensorganisation Uber die zentralen Exportabteilungen versandt und fakturiert und
daher nicht der Thiringer Statistik zugerechnet.

1.4.2 Branchenstruktur

Wie der Vergleich der Hauptgruppen im Verarbeitenden Gewerbe zeigt, ist der Anteil
der Vorleistungsguterproduzenten in Thiringen deutlich héher als im Bundesdurch-
schnitt.

12 Mittelstandsbericht 2010, Thiiringer Ministerium fiir Wirtschatft, Arbeit und Technologie
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STRUKTURVERGLEICH Bild 1.4.2-1 Umsatzstruktur im Ver-
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tere wesentliche Ursache fur die geringere Thiringer Exportquote.
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Bild 1.4.2-2 Umsatzstruktur im Verarbeitenden Gewerbe nach Branchen, Deutschland und Thiringen
im Vergleich

1.4.3 Unternehmensalter und Unternehmensform

Wichtige Groél3en fur die Charakterisierung der Stabilitat ostdeutscher Unternehmen
sind das Alter und die Unternehmensform. Etwa ein Zehntel der Probanden stellen
nach eigener Angabe sogenannte Altbetriebe dar, die bereits vor 1990 bestanden.
Zu diesen Unternehmen gehoéren wohl ehemalige Genossenschaften und Privatbe-
triebe, die nach der Wende in neuem juristischem Gewand fortgefuihrt wurden. Reich-
lich ein Drittel der erfassten Unternehmen haben sich in der Wendezeit 1990 und
1991 um- oder neugegrindet. Etwa vier Zehntel stammen aus der grof3en Grln-
dungswelle der neunziger Jahre und reichlich ein Zehntel stellen Neugriindungen
nach dem Jahr 2000 dar.
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Synergien wie die Einbeziehung in das Netzwerk eines Unternehmensverbundes
spielen bei der wirtschaftlichen Tatigkeit ostdeutscher Unternehmen eine entschei-
dende Rolle. Die tberwiegende Mehrzahl der befragten Unternehmen (87%) sind
unabhangige, eigenstandige Unternehmen. Neben Grol3betrieben fehlen in Thurin-
gen - wie auch in anderen ostdeutschen Landern — Konzernzentralen. Das zeigt sich
auch an der Stichprobe in dem sehr geringen Anteil von Zentralen und Hauptverwal-
tungen von Unternehmen (5% der Probanden). Etwa ein Zehntel der einbezogenen
Unternehmen sind Niederlassungen oder Filialen gré3erer Unternehmen.

Im Rahmen der Privatisierung, aber auch der Grindungswelle haben sich in Ost-
deutschland weit verzweigte Eigentimerverhéltnisse herausgebildet. Die Herkunft
der Investoren durfte insofern die wirtschaftliche Téatigkeit beeinflussen als deren
Uberregionale Herkunft auch zugleich eine Integration der ostdeutschen Unterneh-
men in die Uberregionale und internationale Arbeitsteilung bedeutet. Dagegen verfu-
gen ostdeutsche Investoren Uber eine solche Vernetzung a priori nicht bzw. haben
zusatzliche Transaktionskosten, um diese aufzubauen.
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1993- 129299 4z2,19%
AE 2000 13,3%

MEHRHEITLICH IN OSTDEUTSCHEM EIGENTUM 57 096
MEHRHEITLICH IN WESSTDEUTSCHEM EIGENTUM 29,9%
MEHRHEITLICH IN AUSLANDISCHEM EIGENTUM 7,096
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Bild 1.4.3-1 Grundungszeitpunkt und Eigentiimerstruktur Thiringer Unternehmen

1.5 Untersuchung unternehmensbedingter Defizite

Bei dem Versuch, auf Auslandsmarkten Ful3 zu fassen, haben die in die Umfrage
einbezogenen Exporteure in der Vergangenheit auch Fehlschlage hinnehmen mus-
sen. Das Risiko, im Export Fehlentscheidungen zu treffen, ist laut Umfrage sogar
relativ hoch. Immerhin berichten etwa zwei von finf der befragten Exporteure von
solchen Misserfolgen. Zusammenhange mit strukturellen Merkmalen des Betriebes
wie GroRRe, Alter, Branchenzugehorigkeit oder Eigentumsform konnten dabei nicht
festgestellt werden.
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Verantwortlich zeichnen andere weiche Faktoren, die betriebsinterne Griinde haben
konnen (wie Fehleinschatzungen des Marktes, unzureichende Marktbearbeitung)
oder aber extern verursacht sind (wie hohe Markteintrittskosten und burokratische
Hurden im Zielland). Aus der Relevanz dieser Faktoren kdnnen in gewissem Umfang
Ruckschlisse flur eine Ausrichtung der Férderung gezogen werden.

Die Spitzenposition bei den mdglichen Grinden nehmen der geringe Bekanntheits-
grad und die Fehleinschatzung der Absatzmaoglichkeiten im Zielland ein. Reichlich die
Halfte der Unternehmen mit Fehlschlagen sehen diese Faktoren als bedeutend an.
Sie verweisen im Wesentlichen auf Defizite bei der Marktvorbereitung, unter Um-
standen koénnte sogar das Fehlen einer Marktstrategie verantwortlich sein. Solche
vorwiegend innerbetrieblich verursachten Probleme ziehen sich offensichtlich durch
alle Unternehmensgruppierungen, denn signifikante Unterschiede sind nicht erkenn-
bar.

Hohe Markteintrittskosten und birokratische Hiurden im Zielland stellen entsprechend
der Rangordnung der Mittelwerte die nachst wichtigsten Grinde fur Rickschlage im
Export dar. Allerdings fallt die Relevanz mit einem Drittel Nennungen nicht mehr so
eindeutig aus. Die Ursache liegt hier zwar auRerhalb des Unternehmens, gleichwohl
deutet auch dies auf Probleme bei der Marktvorbereitung hin. Signifikant haufiger
werden die hohen Markteintrittskosten von Konsumguterherstellern und Dienstleis-
tern und die burokratischen Hurden im Zielland von kleineren Unternehmen bis 49
Beschaftigten bzw. Gelegenheitsexporteuren genannt. Ad-hoc-Aktivitaten sollten
auch hier grundlich vorbereiteten Exportkonzepten weichen.
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Bild 1.5-1 Grindungszeitpunkt und Eigentiimerstruktur Thiringer Unternehmen

In der mittleren Haufigkeit der Nennung folgen Sprachbarrieren sowie Kultur und
Mentalitat im Zielland. Ebenfalls ein Drittel sieht darin einen wichtigen Grund fir die
Fehlschlage. Sich auf sprachliche, kulturelle und mentale Unterschiede einzustellen,
ist eine generelle Voraussetzung fur Aul3enwirtschaftstatigkeit. Wie die Umfrage
zeigt, haben damit vor allem kleinere Unternehmen mit bis zu 49 Beschaftigte und
altere Unternehmen (vor allem die Anfang der neunziger Jahre entstanden sind) ein
Problem. In diesen Unternehmen dirfte die personelle Ausstattung den Anforderun-
gen beim Gang ins Ausland nicht entsprechen. Generell durften die sprachlichen und
kulturellen Voraussetzungen aber nicht ,den* entscheidenden Grund darstellen, denn
mehr als die Halfte der Unternehmen misst ihnen keinerlei Relevanz zu.
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Relativ abgeschlagen in der Rangfolge der Nennungen sind ,Finanzierungsengpas-
se“ und ,Burokratische Hurden in Thiringen®. Erstere spielen immer noch bei einem
Funftel der Unternehmen eine Rolle, die weiteren sind eher vernachlassigbar.
Finanzierungsprobleme im Zusammenhang mit Fehlschlagen im Ausland werden
signifikant haufiger von kleineren Unternehmen gemeldet. Hier fehlt in aller Regel die
notwendige Eigenkapitalbasis, um die hohen Transaktionskosten beim Gang ins Aus-
land bzw. bei der Uberwindung moglicher Schwierigkeiten zu decken. Das zeigt sich
auch daran, dass Finanzierungsengpasse bei den Unternehmen auftreten, die tber
hohe Markteintrittskosten und burokratische Hiurden im Zielland klagen. Fur den Er-
folg im Ausland kommt es deshalb auf eine grindliche Vorbereitung des Engage-
ments, ein genaues ziellandbezogenes Abwagen von Chancen und Risiken an®®.

1.6 Bisherige Struktur der Thiringer Au3enwirtschaftsforderung

Die gegenwartige Struktur der Thiringer Aul3enwirtschaftsforderung geht auf eine
Neuordnung zurlck, die zu Beginn des Jahres 2004 vorgenommen wurde. Danach
erfolgt die Bearbeitung der einzelbetrieblichen Foérderung (Richtlinie Aul3enwirt-
schaftsforderung) durch die Arbeitsgemeinschaft der Thiringer Industrie- und Han-
delskammern. Wahrend die Landesentwicklungsgesellschaft Thiringen (LEG) zu-
standig ist fur

e die fachlich-organisatorische Vorbereitung und Durchfihrung von aul3en-
wirtschaftspolitischen Aktivitaten des Thiringer Ministeriums fur Wirtschaft, Arbeit
und Technologie und der Thiringer Staatskanzlei (Delegationsreisen)

e die Pflege und der Ausbau der bestehenden wirtschaftlichen Beziehungen des
Freistaates Thiringen zu den auslandischen Partnerregionen

e die Hilfestellung bei der Anbahnung branchenspezifischer Projekte im Ausland

1.6.1 Einzelbetriebliche Foérderung

Im Rahmen der einzelbetrieblichen Forderung (AuRenwirtschaftsforderung) kénnen
fur Beratungsleistungen, Messeteilnahmen sowie Imagemal3inahmen unterstitzt
werden. In den Jahren 2006 -2010 wurden jahrlich Férdermittel bis zur Hohe von 2,2
Mio. EUR zugewendet. Die Hauptanteile entfielen dabei auf die Image und (Inlands)-
messefdrderung.
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1.6.2 Projektforderung der LEG

Die LEG hat in den Jahren 2004 — 2009 rd. 75 lander- oder branchenbezogene Pro-
jekte durchgefuhrt, darunter Delegations- und Markterkundungsreisen, Messebeteili-
gungen, Workshops und die Betreuung ausléndischer Delegationen. Durch die Pro-
jekte der LEG wurden Vertrage in Hohe von etwa 600 Mio. EUR angebahnt.

1.6.3 Projektforderung in anderen deutschen Bundeslandern

13 der 16 deutschen Bundeslander unterhalten oder férdern Institutionen, durch die
lander- bzw. branchenbezogene Projekte der MarkterschlieBung angebahnt und ko-
ordiniert werden.

Wirtschaftsforderung InterCom Sachsen-Anhalt
und Technologietransfer 12 Mitarbeiter

Schleswig-Holstein

10 Mitarbeiter

Niedersachsen Global \ ;

' / 10 Mitarbeiter
Berlin Partner

®— 15 Mitarbeiter

7 Mitarbeiter

NRW International
8 Mitarbeiter

Hessen Agentur Wirtschaftsférderung Sachsen
6 Mitarbeiter T 12 Mitarbeiter
ZPT Saar L
4 Mitarbeiter . ; LEG Thiiringen

4 Mitarbeiter
Mittel- und Osteuropa-Zentrum
Rheinland-Pfalz
7 Mitarbeiter : Bayern International

22 Mitarbeiter
Baden-Wiirttemberg International

15 Mitarbeiter

Bild 1.6.1-3 AulRenwirtschaftsmitarbeiter in den Fordergesellschaften deutscher Bundeslander
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2. Zukunftige Ausrichtung der AulRenwirtschaftsforderung

2.1 Ergebnisse der Befragung Thiringer Unternehmen

Auf der makrookonomischen Ebene ist die Steigerung des Exports ein wichtiger He-
bel fir die Steigerung des Wirtschaftswachstums. Ein Engagement auf Auf3enmark-
ten erlaubt es Unternehmen, von den héheren Wachstumsraten auf diesen Markten
zu profitieren und somit das eigene Umsatzwachstum zu steigern. Der Vergleich der
Wachstumsraten Deutschlands mit vielversprechenden Exportmarkten verdeutlicht
diesen Mechanismus: Fur Deutschland ist fur das Jahr 2011 ein BIP-Wachstum von
2,6% prognostiziert. Wachstumsmarkte wie die BRIC und die Next-11 erreichen ei-
nen prognostizierten Wert von durchschnittlich tiber 6%.

Auch die Tharinger Unternehmen bestétigen, dass sich ein starkeres Engagement im
Export in Umsatzsteigerungen niederschlagt. Die im Rahmen der Roland Berger Au-
Benwirtschaftsstudie durchgefiihrte Umfrage zeigt, dass die Teilnehmer mit einem
Exportanteil am Umsatz von tber 50% in den Jahren 2008 bis 2010 im Durchschnitt
ein Umsatzwachstum von uber 20% erzielen konnten. Lag der Exportanteil noch ho-
her, konnten die Unternehmen ihre Umsatze teilweise sogar um mehr 60% steigern.
Dagegen erzielten die befragten Unternehmen mit einem Exportanteil von weniger
als 50% im selben Zeitraum ein deutlich geringeres Umsatzwachstum: Sie blieben im
Durchschnitt unterhalb der 20-Prozent-Marke.

100  Unternehmen, e fir 2011 Ein weiteres Ergebnis dgr Unte__r-
80 Einstellungen planen [%] n_ehmer_ls_befragung spricht  far
60 die positiven Effekte des Expor-
0 tengagements:
20 Offensichtlich gibt es eine Korre-
0 lation zwischen der Hohe des
<10 1020 20-50 >50 >80 Exportanteil Exportanteils und der Zuversicht
der Umfrage-Teil-nehmer, je
40 gtgnmgzwach groRer der Export-anteil, desto
30 O umsawachsum2008 - OPtimistischer die Erwartungen.
20 1 [ umsamachsum200 - Dje  Unternehmen  mit  einem
10 9 10 B Unsavacheum 2012 1 sheren Exportanteil rechnen in
0 den kommenden drei Jahren mit

<1 10-20 20-50 >50  Exportanteil einem starkeren Umsatzwachs-

tum als diejenigen mit einem

Bild 2.1-1 Umsatz- und Beschaftigungsentwicklung von Unter-  niedrigeren Export-anteil. Diese

nehmen nach Exportanteil (Ergebnisse der Unternehmensbefra-  Korrelation zwischen Zuversicht

gung von Tharinger Unternehmen) und Exportanteil wirkt sich auch

auf die Personalplanung aus:

Unternehmen mit einem hdheren Exportanteil zeigen eine groRere Bereitschaft,
Neueinstellungen vorzunehmen.

Der Zusammenhang zwischen Unternehmensgré3e und Exportengagement hat sich
auch in der Unternehmensbefragung bestatigt: Wahrend Unternehmen mit weniger
als 50 Mitarbeitern einen durchschnittlichen Exportanteil von nur 12% haben, betragt
er bei Unternehmen mit mehr als 250 Mitarbeitern 29%.
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Im Rahmen der Unternehmensbefragung wurden die Teilnehmer gebeten, Erfolgs-
faktoren fur das Exportgeschaft sowie Instrumente der AuRRenwirtschafts-forderung
zu bewerten. Dabei gab es einige Ergebnisse, die unabhéngig von der Mitarbeiteran-
zahl und dem Exportanteil der Teilnehmer durchweg bestétigt wurden:

Die wichtigsten Erfolgsfaktoren auf auslandischen Markten sind ein vermarktungsfa-
higer Auf3enaulftritt, in Form von Internetauftritten und Unternehmens-préasentationen
in Fremdsprachen sowie das Verstandnis der Mentalitat und des Geschaftsgebarens
vor Ort.

Erfolgsfaktor (alle Teilnehmer der Befragung) Bewertung in der
Befragung
Nicht Mittel Sehr
wichtig wichtig

Présenz auf dem Markt durch Produktionseinheiten vor Ort .

Prasenz auf dem Markt durch eine Niederlassung, Représentanz oder &hnliche Institution ®

Prasenz auf dem Markt anhand von Produkten (Vertrieb tiber Partner vor Ort, Warenlieferungen) o

;3] Stabile Partnerschaften deutscher Unternehmen, d.h. gemeinsamer Auftritt eines gréReren,
auf dem Absatzmarkt prasenten Unternehmens mit einem Partnerunternehmen

y4| Verfugbarkeit von Information tber Ihr Unternehmen auf dem Absatzmarkt,
z.B. Uber Links auf der Homepage oder Auslage von Broschiren bei Partnerinstitutionen
Vermarktungsféhiger AuBenauftritt, d.h. Internetauftritt und Unternehmensprasentationen in .
Englisch oder einer anderen Fremdsprache

NN Kulturelles Verstandnis der Mentalitat vor Ort und Geschaftsgebaren ‘

= Mittelwert — Antworten konzentrierensich @ = Mittelwert — Antworten sind
fastausschlieBlich aufeinen Teil der Skala eher tiber die Skala verteilt

Bild 2.1-2 "Was sind aus lhrer Sicht die Erfolgsfaktoren fur das Geschéaft auf AuRBenmarkten?" — Aus-
wertung der Antworten (Quelle: Roland Berger Strategy Consultants)

In Bezug auf die Forderinstrumente haben die befragten Unternehmen vor allem die
Forderung gemeinsamer und einzelbetrieblicher Beteiligungen an deutschen und
internationalen Fachmessen am besten bewertet, sehr gut haben aul3erdem Unter-
nehmerreisen und die damit im Zusammenhang stehende Flankierung durch die
Landesentwicklungsgesellschaft Thiringen, die Industrie- und Handelskammern bzw.
die Auslandshandelskammern abgeschnitten.

Unternehmerreisen stellen ein wichtiges und wirkungsvolles Instrument zur gezielten
und direkten Unterstltzung der MarkterschlieBungsaktivitdten von KMU dar. Sie die-
nen der Erschliel3ung internationaler Markte durch unmittelbare Kontakte vor Ort und
erreichen in der Regel hohe Aufmerksamkeitseffekte in der Zielregion und Synergie-
effekte fur die beteiligten Firmen.

Delegationsreisen bieten dartber hinaus erhebliche Vorteile fir Unternehmen. Sie
kombinieren eine ausfiuhrliche Beratung im Vorfeld, die gezielte Kontaktanbahnung
mit auslandischen Partnern durch Dienstleister (meist Auslandshandelskammern)
und ggf. die politische Flankierung durch Mitglieder der Landesregierung. Hinzu
kommt die komplette Betreuung hinsichtlich der Reisemodalitaten (Flige, Hotels,
Logistik im Ausland) und die Organisation der Kooperationsgesprache (Raumlichkei-
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ten, Dolmetscher usw.). Gleichzeitig hilft die komplexe Betreuung sprachliche Barrie-
ren und geringe Kenntnisse des Geschaftsgebarens vor Ort zu Uberwinden.

Instrument Bewertung in der Befragung
manig mittel sehr gut
Delegationsreisen mit Begleitung aus der ®
Politik

Politische Flankierung bei Geschéftsan-
bahnung und -aufbau o
der Landesregierung/LEG

|

AuRB3enwirtschaftsforen und -workshops
speziell: Thiringer Auenwirtschaftstag o

B

(=]

Zusammenarbeit mit LEG, IHKs, AHKs o

Vermittlung von Kontakten in den P
Absatzmarkten durch IHK und AHK

[ea]

Unternehmerreisen in die Absatzmarkte, z.B. P
unter Federfuihrung von IHK, LEG

-~ -

Offizielle Kontaktdatenbanken zur eigenen P
Kontaktaufnahme
n AuRenwirtschafts- und Marketingberatungen ([ )
n Vorhandene Netzwerke und Cluster ()
Ministeriumsinformationen ®
z.B.iXPOS des BMWi

Foérderung einzelbetrieblicher
Messebeteiligungen — o
internationale Fachmessen in Deutschland

H
[N

Foérderung einzelbetrieblicher
WA Messebeteiligungen — o
Fachmessenim Ausland

Férderung gemeinsamer
I} Messebeteiligungen — Internationale ()
Fachmessen in Deutschland

Férderung gemeinsamer
Messebeteiligungen — Fachmessen ()
im Ausland

Bild 2.1-3 Bewertung der Instrumente der Au3enwirtschaftsforderung durch die Unternehmen (Quelle:
Roland Berger Strategy Consultants)
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2.2 Potenzialmarkte und Nahe Méarkte - Zwei Ansétze flr Thiringer Unternehmen

Die zukunftige Thuringer Aul3enwirtschaftsforderung muss Hilfestellung in zweifacher
Hinsicht anbieten: Unternehmen mit relativ grof3er Exportquote und Exporterfahrung
miissen bei der ErschlieBung der Potenzialmarkte BRIC'* und Next-Eleven® unter-
stutzt werden, Unternehmen mit eher geringer Exportquote und Exporterfahrung bei
der ErschlieBung geografisch naher Markte — vorwiegend in der Europaischen Union.

2.2.1 Analyse der Potenzialmérkte und der geografisch nahen Méarkte

. Philippi POTENZIALMARKTE
Buing 140 1 @iraj|  Brasilien .‘ ”ppllnn:nonesien @ » Bieten deutlich hohere
Ranking 120 - Rugsland @ @ Vietnam Wachstumsraten fiir Thiiringer

100 Agypten © Nigeria Bangladesch Exporteure

_ » Weisen zusatzliche Hiirden
80 1 O ltalien , o Pak'Ia”O o auf: Sprache, Kultur, Kontakte
. . Ina

50 T tPolen @ Turkei vor Ort

. Mexiko

Frankreich Niederlande « yAE
20 - Belgien—, Osterreich O siid-Korea

Grol3 Britannien
0 -0 Q USA BIP-
T T
2 3

40 4

T T T T T T T Wachstum
4 5 6 7 8 9 2011

0 1

TOP-10 EXPORTMARKTE HEUTE

» Weisen nur moderate Wachstumsraten auf

« Sind verh&ltnismaRig leicht zuganglich fur Thiringer Unternehmen: Kontakte
sind in der Wirtschaft vorhanden, Sprache und Kultur sind haufig bekannt

. BRIC . Next 11 O TOP 10 Exportmarkte heute BubblegroRe entspricht Einwohner [Mio.]
Bild 2.2.1-1 Bereits erschlossene Auslandsmarkte und Potenzialmarkte (Roland Berger)

Bei dieser Betrachtung werden das Doing-Business-Ranking*® der Weltbank und das
prognostizierte BIP-Wachstum gegenubergestellt. Potenziellen Exporteuren gibt ins-
besondere das Kriterium ,Trading across borders“ aufschlussreiche Hinweise: Es
bewertet den Zeitaufwand und die Kosten (ohne Zoll) bei der Einfuhr beziehungswei-
se Ausfuhr infaus dem jeweiligen Land. Berlcksichtigt werden dabei sowohl der ver-
fahrenstechnische Aufwand (beispielsweise die benétigte Dokumentation), die Infra-
struktur und die Logistik (etwa die Verkehrsverbindung zu Handelszentren).

Der Groliteil der Potenzialmarkte liegt im oberen rechten Quadranten der Matrix:
Diese Lander weisen also schwierige Bedingungen fur die Markterschlieung und
gleichzeitig hohe Wachstumsprognosen auf. Dagegen schneiden die meisten der
etablierten Exportmarkte im Doing-Business-Ranking wesentlich besser ab, kdnnen
jedoch nur mit moderaten Wachstumsaussichten aufwarten.

4 BRIC: Brasilien, Russland, Indien und China

> Unter den Next Eleven versteht man eine im Dezember 2005 vom Goldman-Sachs-Chefvolkswirt
Jim O’Neill veroffentlichte Liste von elf Landern mit Wachstumspotenzial: Agypten, Bangladesch, In-
donesien, Iran, Mexiko, Nigeria, Pakistan, Philippinen, Stdkorea, Turkei und Vietnam.

'8 Die Staaten werden dabei anhand eines feststehenden Kriterienkatalogs in neun Kategorien bewer-
tet: Eigentum anmelden ("Registering property"), Vertrage durchsetzen ("Enforcing contracts"), Kredite
erhalten ("Getting credit"), ein Unternehmen schlie3en ("Closing a business"), ein Unternehmen griin-
den ("Starting a business"), Baugenehmigungen erhalten ("Dealing with construction permits"), Inter-
nationalen Handel betreiben ("Trading across borders").
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2.2.2 Potenzialmarkte

Potenzialmarkte bieten deutlich héhere Wachstumsraten, auch Thiringer Unterneh-
men konnen an diesen Chancen partizipieren. Die héchsten Wachstumsraten und
damit erhebliche Chancen werden in den BRIC- und den sogenannten Next 11-
Staaten erwartet.

Bild 2.2.2-1 Stand der Markter-

schlieBung Tharinger Unternehmen
300 o ‘ in den BRIC- Staaten (TMWAT/34)
25) - : ' - ich-
China Russland Die BRIC-Staaten verzeich
200 neten in den letzten Jahren
. ein beeindruckendes Wirt-

150 - Indien

schaftswachstum. Alle Prog-
100 F nosen gehen davon aus,
dass das Bruttoinlandspro-
dukt der BRIC-Staaten bis
0 . . . . . 2030 jahrlich durchschnittlich
0 Y 10 1 W A 3 B ym 7,9% zulegt und damit
Anzahl der exportierenden Thilringar Untemehmen 2010} das Wachstumstempo der
letzten 20 Jahre (5,6%) Uber-
trifft. Bis zum Jahr 2030 soll sich der Anteil der vier Lander an der globalen Wirt-
schaftsleistung von heute 18% auf 36% verdoppeln. Spitzenreiter ist China mit einer
durchschnittlichen jahrlichen Wachstumsrate von 9%, gefolgt von Indien mit 8,4%,
Brasilien mit 5,5% und Russland mit 5,3%. Was den Anteil der Exporte am Welthan-
del anbelangt, sollen die BRIC-Staaten bis 2030 mit Europa gleichziehen.

50 1  Brasilien

Durchschittliche Ausfuhr 2008-2010 (Mio. EUR)

Neben den BRIC-Staaten gibt es noch eine andere Lander-Gruppe, denen in den
nachsten Jahren das Potenzial einer dynamischen Wirtschaftsentwicklung zuge-
schrieben wird: die sogenannten New Emerging Markets oder Next 11: Agypten,
Bangladesch, Indonesien, Iran, Mexiko, Nigeria, Pakistan, Philippinen, Sudkorea,
Tarkei und Vietnam.

Bild 2.2.2-2 Stand der
MarkterschlieBung  Thi-
ringer Unternehmen in
den Next-11-Staaten
(TMWAT34)

120

Wie sofort ersichtlich,
sind die Lander, die
den Next 11 zuge-
9 rechnet werden, vol-
‘""“"’Q lig unterschiedlich —
© o sowohl hinsichtlich
40 60 0 100 120 140 160 ihrer  geografischen
Lage als auch im

Pakistan Hinblick auf ihre kul-
Nigeria & & jndonesien Anzahlter exportierenden Untemehimed @10 ¢ relle Pragung oder
den Entwicklungs-

stand der Volkswirtschaft. Es gibt jedoch einen gemeinsame Nenner, der die Zu-
sammenfassung dieser heterogenen Lander unter den Begriff Next 11 rechtfertigt:
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Alle Staaten zeichnen sich durch ein erhebliches Wachstumspotenzial aus. Mit einer
Gesamtbevolkerung von rund 1,3 Milliarden Menschen und einem erheblichen Be-
darf beim Auf- und Ausbau der Infrastruktur sowie an Investitionen fir das Produzie-
rende Gewerbe bieten sie der deutschen Exportwirtschaft interessante Perspektiven.
Nach Angaben von DB Research wachsen die deutschen Exporte in die Next 11 be-
reits seit dem Jahr 2001 um j&hrlich rund 12%. Ihr Anteil an den deutschen Ausfuh-
ren lag im Jahr 2009 bei 4,6%, soll sich aber voraussichtlich in den nachsten Jahren
deutlich erhohen.

Potenzialmarkte bieten einerseits zwar hohere Wachstumsperspektiven, andererseits
sind aber auch die Risiken und Hurden flr Exporteure gro3er: Sprachbarrieren, kultu-
relle Unterschiede, Schwierigkeiten bei der Anbahnung und Pflege von Kontakten vor
Ort sowie teilweise politische Risiken verbunden mit unsicheren rechtlichen Rah-
menbedingungen. Insofern ist insbesondere bei den Next-11 ein sorgfaltiger Abwa-
gungsprozess erforderlich.

2.2.3 Geografisch nahe Markte in Europa

Der Handel Thiringens mit den EU Staaten (Intrahandel) erreichte im Jahr 2009 ei-
nen Anteil von 69,2% und war damit um 5,1 Prozentpunkte hoher als der Bundes-
durchschnitt.

Beim Handel mit den osteuropaischen EU Staaten liegt Thiringen mit 18,3% deutlich
uber dem Bundesdurchschnitt von 11,2%. Der Riuckstand beim Handel mit den west-
europaischen EU Staaten ist dagegen mit 2 Prozentpunkten vergleichweise gering.

Es ist daher naheliegend, diese Vorteile zu nutzen und Thiringer Unternehmen mit
eher geringer Exportquote und Exporterfahrung gezielt an diese Markte heranzufih-
ren. Zwar weisen diese Markte - mit Ausnahme von Polen — eher moderate Wachs-
tumsraten auf, bieten aber den Vorteil relativ niedriger Eintrittsbarrieren. Sprachliche
oder kulturelle Hemmnisse spielen hier eine — im Vergleich zu den Potenzialmarkten
- untergeordnete Rolle. Hilfreich sind oftmals auch die Erfahrungen Thuringer und
osteuropaischer Unternehmer aus einer gemeinsamen Vergangenheit.

Ergebnisse der Unternehmensbefragung:
Kleine Unternehmen haben eine niedrigere
Exportquote...

Export- 30
anteil

20

10

0

<50 50-100 >100
MA-Anzahl

Ergebnisse einer Befragung von Thiringer Unternehmen —
Durchschniticher Exportanteil Thuringens ist 30,5% (2009)

...und méchten furden Export zuerst die
geographisch und kulturell nahegelegenen
Markte erschliel3en

L =2
Ta e
r-r‘,‘-";-

Ergebnisse der Unternehmensbefragung — Regionen, fur die
aus Sicht der Unternehmen < 50 MA, bzw. mit einem Export-
anteil < 20% AuRenwirtschaftsforderung als sinnvoll erachtet
wird

Die Prasenz Thuringensin den wichtigen Exportmarkten kann gesteigert werden, in dem kleine und
bisher wenig im Export engagierte Unternehmen diese Markte erschliel3en

Bild 2.2.3-1 Ergebnis der Unternehmensbefragung zu geografisch nahen Markten (Roland Berger)
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2.3 Vier Hebel fir den Ausbau des Exports

Die AuRenwirtschaftsférderung hilft kleinen

1 KMl:l‘s Starthilfe Unternehmen bei den ersten Schritten in die
anbieten TOP 10 Exportmarkte bzw. ins geografisch nahe
Ausland

Die AuRenwirtschaftsforderung gibt Unternehmen

Wachst s mit relativ grolRer Exportquote und -erfahrung
2 er:ce:nfl eunmsmar € Orientierungshilfe bei der Auswahl der
Wachstumsmarkte

Politische Flankierung unterstutzt Unternehmen
beim "Aufschlieen" von geographisch und

3 Wachstumsmirkte
kulturell entfernten Wachstumsmarkten

aufschlieRen

Nach der Offnung eines Markts werden Kontakte
gepflegt, der Besuch des Zielmarkis wiederholt
und Projekte mittelfristig begleitet
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Bild 2.3-1 Vier Hebel fiir den Ausbau des Exports

2.3.1 Export-Starthilfe fur kleine und mittlere Unternehmen

Unternehmen, die bisher kaum Exportaktivitdten entfaltet haben, moéchten zunachst
die geografisch und kulturell nahegelegenen Markte erschlieRen — so das Ergebnis
der Unternehmensumfrage.

Bild 2.3.1-1 Exportmarkte fur
Unternehmen mit bisher gerin-
gem Export

Bei der Befragung gaben
die Unternehmen mit we-
niger als 50 Mitarbeitern
und einer Exportquote von
weniger als 10% an, dass
sie eine Unterstltzung
durch die  AulRenwirt-
schaftsférderung an erster
Stelle in Westeuropa, an
zweiter Stelle in Mittel- und
Osteuropa als sinnvoll er-
achten.

Es ist daher sinnvoll, Un-
3 ternehmen mit bisher ge-
ringer Exportquote und
geringer Exporterfahrung
eine auf die Erschlie3ung
geografisch naher Markte ausgerichtete projektgebundene Hilfestellung anzubieten.
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Erganzend konnen die Unternehmen bei der ErschlieBung der von ihnen gewahlten
Zielmérkte individuell auf ein System zuriickgreifen, das ihnen teils informierend-
beratende, teils finanzielle Unterstitzung anbietet. Soweit es sich um die projektbe-
zogene Hilfestellung handelt, sind insbesondere l&nder- bzw. branchenbezogene
Informationsveranstaltungen, gemein-same Beteiligungen auf internationalen Fach-
messen und Markterkundungsreisen in Betracht zu ziehen. Dariber hinaus kdnnen
spezielle Informationspaketen und eine Datenbank mit Ubersetzern und anderen
Dienstleistern Hilfestellung bieten.

2.3.1.1 Informationsveranstaltungen

Informationsveranstaltungen sollen Unternehmen Uber Gelegenheiten auf AulRen-
markten informieren. Dabei werden vor allem zwei Ziele verfolgt: Diejenigen Unter-
nehmen, die bisher wenig im Ausland aktiv waren, sollen zu einem Ausbau ihres Ex-
port-Engagements motiviert werden. Auf3erdem sollen Unternehmen unterstitzt wer-
den, die interessantesten Markte fur ihr jeweiliges Geschaftsfeld zu identifizieren. Die
groldte Veranstaltung dieser Art ist bislang der Thiringer Aul3enwirtschaftstag. In sei-
nem Fokus stehen jeweils bestimmte Lander oder Regionen, Uber die detailliert be-
richtet wird.

2.3.1.2 Informationsangebote/Datenbanken

Kleine und mittlere Unternehmen verfigen in der Regel nicht um die Kapazitaten,
das sehr reiche Informationsangebot Uber Geschaftsmdglichkeiten auf AulRenmark-
ten wahrzunehmen, und nach speziell fiir sie relevanten Gelegenheiten zu durchfors-
ten und zu analysieren. Erforderlich sind daher nach Technologiefeldern und Landern
aufbereitete Informationspakete.

Mithilfe monatlicher Informationsschriften (Newsletter) sollen Unternehmen die sich
bisher wenig oder gar nicht im Export engagieren, gezielt Uber Auslandsmarkte moti-
viert werden. Mithilfe einer Datenbank kénnen Unternehmen tber Dienstleister aus
den Bereichen Ubersetzungen, Steuerberatung, Rechtliche Bestimmungen im Ziel-
land u.&. informiert werden.

2.3.1.3 Forderung von Messebeteiligung

Messen sind ein unverzichtbares Marketing- und Kommunikationsinstrument fir Un-
ternehmen, die sich auf einem neuen Markt prasentieren wollen. Diese Feststellung
wurde wiederum durch die Unternehmensumfrage bestétigt. Die bisherige Messefor-
derung erhalt von den Thiringer Unternehmen die mit Abstand beste Bewertung von
allen Instrumenten der AuRenwirtschaftsférderung.

Zukunftig soll die Messeforderung auf internationale Fachmessen in Deutschland und
im Ausland begrenzt werden. Geférdert werden sollen bis zu drei hintereinander fol-
gende Beteiligungen an ein und derselben Messe bzw. in einem Zielland.
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2.3.1.4 Forderung des Internetauftrittes

Die Teilnehmer der Unternehmensbefragung haben unabhéngig von Unternehmens-
grolRe und Exportanteil den vermarktungsfahigen Auf3enauftritt als einen der wich-
tigsten Erfolgsfaktoren fir das Exportgeschaft bewertet. Dazu zahlen Unterneh-
mensprasentationen und ein Internetauftritt in Fremdsprachen. Gefdrdert werden soll
zukUnftig deshalb die Erstellung von Internetauftritten in Fremdsprachen.

2.3.1.5 Unternehmerreisen

Unternehmerreisen fur kleine und mittlere Unternehmen mit einer bisher geringen
Exportquote sollten im Rahmen einer projektbezogenen Bearbeitung von geografisch
nahen Zielmarkten stattfinden. Der erste Schritt ist die Auswahl eines nahe gelege-
nen Zielmarkts, der gemeinsam mit kleinen und mittleren Unternehmen binnen eines
Jahres bearbeitet werden soll. Zunachst werden Exportmoglichkeiten fur Unterneh-
men eines speziellen Technologiefelds vorgestellt, wobei die Unternehmen pro-aktiv
Uber diese Exportgelegenheiten informiert werden. Fur Unternehmen, deren Interes-
se fur ein Engagement im Export in den Zielmarkt geweckt wurde, wird eine Unter-
nehmerreise angeboten. Das Ziel von Unternehmerreisen in solche Markte, die von
der Tharinger Wirtschaft insgesamt schon gut erschlossen sind, besteht darin, bisher
wenig im Export engagierte Unternehmen an ein Engagement im Ausland heranzu-
fuhren.

Fur die Konzeption solcher Unternehmerreisen ist wichtig, dass sie technologiefeld-
spezifisch ausgerichtet werden. Fur Unternehmen aus Querschnittstechnologien be-
steht das Angebot, an den fur sie interessanten Reisen fir Anwendungsbranchen
teilzunehmen.

Die nachbereitende Kontaktpflege obliegt nattrlich zunachst den Unternehmen selbst,
sollte aber im Bedarfsfall auch entsprechend unterstitzt werden.

2.3.2 Identifizierung von Wachstumsmarkten

Aus der Umfrage geht hervor, dass Unternehmen mit einer gréReren Exportrate und
Exporterfahrung vor allem Unterstitzung bei der Erschlie3ung von Potenzialmarkten,
insbesondere den BRIC-Staaten fur erforderlich halten.

Unbestritten bieten die Potenzialméarkte hoch interessante Wachstumsperspektiven
fur Thuringer Unternehmen. Allerdings fallen die Wachstumsperspektiven auf den
Zielmarkten je Technologiefeld unterschiedlich aus. Da die Kosten fur den Aufbau
von Auf3enhandelsbeziehungen in diese Méarkte sehr hoch sind, ist eine Fokussie-
rung auf die richtigen Ziellander erfolgskritisch. Die Identifikation geeigneter Markte in
den Potenziallandern Uberfordert jedoch aufgrund des damit verbundenen hohen
Aufwands in den meisten Fallen die Mdglichkeiten einzelner Unternehmen.

Gerade kleine und mittlere Betriebe haben in der Regel nicht die personellen Res-

sourcen fur eine solch grundlegende Marktanalyse. Auch bei der Recherche und der
Bewertung von Projekten stoR3en die Unternehmen haufig an ihre Grenzen.
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Die Methodik fur die Identifizierung der Wachstumsmarkte basiert auf dem Abgleich
zwischen den Thiringer Starken der nachfolgend aufgelisteten vier Anwendungs-
bzw. Querschnittstechnologien einerseits und der Nachfragesituation in den Potenzi-
al-markten andererseits. Das Ergebnis dieser Gegenuberstellung ist in Bild 2.3.2-1
dargestellt. Wie sich zeigt, liegt die Schwerpunktsetzung eindeutig auf den BRIC-
Landern, wahrend fir die "Next 11" eine selektive ErschlieBung geboten ist. Die
Auswahl beziehungsweise die zugrunde liegenden Bewertungen der Zielmarkte sind
natdrlich nicht statisch, sondern bedirfen eines kontinuierlichen Monitoring und ge-
gebenenfalls der Anpassung.

THURINGER TECHNOLOGIEFELDERY

Auto- Maschi- Medizin- Umwelt- Mess-, Mikro-, Kunst- Optik/Opto- | Biotech-

moﬁil_—k nenbau technik Eechni_k& Steuer- Re- Nar;]o-_k stoffeund | Elektronik | nologie
techni elfEfz geltechnik | t€chn! Keramik

Brasilien

Russland

"BRIC

Indien
China
Bangladesch

Agypten

Indonesien

Nigeria

Mexiko

Philippinen

Sud-Korea
Turkei
Vietnam
VAE
Sonstige 2) 3 3)

"NEXT-11

Legende: Sehrrelevant fiir Thiringer Unternehmen und AWF Nichtrelevant
Quelle: Roland Berger 1) Trendinduzierte Technologiefelder nicht beriicksichtigt, da nicht fir die AWF relevant; 2) USA, 3) Israel

Bild 2.3.2-1 Aussichtsreiche Wachstumsmarkte fir die Thiringer Technologiefelder (Roland Berger)

Auf Basis dieser Analyse sollen gezielt Informationen Uber die fur die Technologiefel-
der relevantesten Ziellander aufbereitet werden, wobei das Material auf die jeweils
relevanten Technologiefelder zugeschnitten sein muss. Dabei kommen verschiedene
Kommunikationskanéle infrage, beispielsweise Newsletter, Workshops oder Informa-
tionsveranstaltungen. Adressaten dieser Informationen sind sowohl Unternehmen als
auch die Unternehmensnetzwerke der einzelnen Technologiefelder. Die Ergebnisse
dieser Marktanalysen sollen weiterhin auch Orientierungshilfe fur die Festlegung von
Unternehmer- und Delegationsreisen bzw. anderen Projekten zur Markterschlie3ung
sein.

2.3.3 "AufschlieRen" der Wachstumsmaérkte

Auf einigen Wachstumsmarkten ist politische Unterstiitzung ein entscheidendes Kri-
terium beim Aufbau von Geschaftsbeziehungen und der Vergabe von Auftréagen. Die
Politik kann hier als "Turoffner" fir die Unternehmen fungieren, indem sie ihnen die
ersten Schritte auf neuen Markten erleichtert.
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Bild 2.3.3-1 zeigt die Regionen, in denen die politische Flankierung, zum Beispiel
durch Delegationsreisen, fur Thuringer Unternehmen besonders wichtig ist. Dabei
lassen sich zwei Arten von Markten unterscheiden: In einigen Landern ist die Thrin-
ger Wirtschaft bislang kaum prasent; bei der ErschlieBung dieser Markte spielt die
politische Flankierung eine Schlisselrolle. In Russland und China sind die Unter-
nehmen des Freistaats zwar schon relativ stark vertreten, aber dennoch ist in diesen
Staaten eine kontinuierliche politische Begleitung gefordert, um die erreichte Position
im Markt zu stabilisieren oder zu verbessern.

[ VMarkte in denen trotz starker Présenz [ Markte, in denen die Thiringer Wirtschaft nur wenig
von Thiringer Unternehmen politische Flankierung prasentist, und auf denen politische Flankierung bei der
zur Verstetigung der Présenz bendtigt wird ErschlieBung eine Schliisselrolle spielt

Bild 2.3.3-1 Regionen, in denen die politische Flankierung besonders hohe Relevanz hat (Roland Ber-
ger)

Die Flankierung von Thiringer Unternehmen durch die Landespolitik hat viele mogli-
che Facetten: Beispielsweise kann die Politik dem ersten Auftritt eines Unterneh-
mens auf dem Zielmarkt mehr Gewicht verleihen, wenn es von Reprasentanten aus
der Politik oder Thuringer Institutionen begleitet wird. Auf diese Weise wird das
Image eines Unternehmens gestarkt, indem die Bedeutung eines Unternehmens fir
die Thuringer und die deutsche Regierung betont wird. Die Politik kann die Unter-
nehmen aufRerdem beim Aufbau von Kontakten zu Entscheidungstragern bei Grol3-
unternehmen sowie in Politik und Verwaltung des Ziellandes unterstitzen.

Auch fur Unternehmen mit gréRerer Exportquote und Exporterfahrung haben Delega-
tionsreisen eine erhebliche Bedeutung. Wenn Unternehmen ihren "ersten Auftritt" in
einem potenziellen Exportmarkt in Begleitung eines politischen Amtsinhabers absol-
vieren, wird ihnen in einer Reihe von Landern mehr Gewicht beigemessen und sie
werden als mdgliche Geschéftspartner besser legitimiert. Vor allem auf nicht westlich
gepragten Zielmarkten, in denen die politische Ebene relativ stark in wirtschaftliche
Prozesse und Entscheidungen eingreift, spielen Delegationsreisen eine wichtige Rol-
le.
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Allerdings wirde es die Ressourcen der Thiringer Landespolitik und der Aul3enwirt-
schaftsforderung Uberfordern, ein derartiges Engagement flachendeckend auf allen
Wachstumsmarkten zu betreiben. Die politische Flankierung sollte daher auf die
wichtigsten Zielmarkte konzentriert werden: die BRIC-Staaten sowie Indonesien, Me-
xiko, Sudkorea, Vietnam und die Vereinigten Arabischen Emirate. Vor allem in Russ-
land wird eine kontinuierliche politische Unterstutzung benétigt. Erst mittel- und lang-
fristig scheint es mdglich, die Flankierung seitens der Politik allmahlich zurtickzufah-
ren.

Intensitat der (politischen) Flankierung an die Phasen der
MarkterschlieBung anpassen.

Markterkundungs- AuBenwirtschafts Unternehmerreise Delegationsreise Nachhaltigkeit
malBnahmen tag

Marktanalysen, Informationen Gber in Begleitung eines in Begleitung der Kontaktpflege,
Informations- und Empfehlung Vertreters im MP‘in Beteiligung an
veranstaltungen, zur Erschlielung Auftrag des oder des Ministers Folgeprojekten

Unternehmerreisen des Zielmarktes TMWAT (z.B. LEG)

Bild 2.3.3.1-1 Abstufung der MaRnahmen zur politischen Flankierung (TMWAT/34)

2.3.4 Nachhaltige Positionierung auf Wachstumsmarkten

Einmalige Aktionen zur Unterstlitzung der Thiringer Unternehmen auf Wachstums-
markten zeigen im Allgemeinen nur eine kurzfristige Wirkung. Fur eine erfolgreiche
MarkterschlieRung sind jedoch Kontinuitat und Ausdauer gefordert. Insofern missen
den gemeinsamen Auftritten von Thiringer Unternehmen und Reprasentanten aus
Politik und Institutionen in den Potenzialmarkten weitere Aktivitaten folgen. Nicht alle
konnen und muissen dabei begleitet werden. Die Wirtschaftsforderung kann und soll
hier koordinierend und beratend wirken und ggf. neue Impulse geben. Die Initiative
zu einer erfolgreichen MarkterschlieBung muss indes von den Unternehmen selbst
ausgehen.

2.3.5 Netzwerke aufbauen und strateqgische Allianzen schlieRen

Nachdem der erste Auftritt von Thiringer Unternehmen durch die politische Flankie-
rung erleichtert wurde, gilt es, die geschaffenen Kontakte in konkrete Exportmdglich-
keiten zu Gberfihren. In vielen Wachstumsmarkten stellt sich dabei das Problem,
dass kleine und mittlere Unternehmen bei der Vergabe von GroRRauftragen nicht be-
ricksichtigt werden.

33



Erfolge werden hier leichter zu erzielen sein, wenn es gelingt, Netzwerke aufzubauen
und KMU fur ganz konkrete Projekte und auf begrenzte Zeit flexibel zu strategischen
Allianzen zusammenzuschliel3en.

Auch die sogenannte ,Huckepack-Losung", bei der grol3e und im Export erfahrene
Unternehmen kleinere Unternehmen bei der Erschlie3Bung von Aul3enmaérkten einbe-

ziehen, muss in Betracht gezogen werden.

Allerdings ist diese Zielstellung sehr anspruchsvoll, da nicht wenige mittelstandische
Unternehmen solchen Allianzen bisher noch kritisch bis ablehnend gegentberste-
hen®’. Hier gilt es entsprechende Impulse zu geben und Uberzeugungsarbeit zu leis-

ten.

3. Umsetzungsschritte

3.1 Thiringen International

3.1.1 Mitarbeiter/Struktur

Das Team ,Internationale Kontakte* bei der LEG wird in ,Thiringen International”
umbenannt. Die Mitarbeiterzahl von derzeit 4 wird im Zeitraum vom 01.10.2011 bis

zum 30.06.2011 schrittweise auf 10 erhoht.

Tharingen International

Europa/GUS

Asien/MENA

Teamleiter
Projektleiter
GUS

Projektleiter
Osteuropa und
GUS

Projektleiter
Westeuropa/
EU-Lédnder

Projektleiter
Ostasien

Projektleiter
Siidasien

Projektleiter
MENA

Amerika Marktanalyse
Projektleiter Mitarbeiter
Nordamerika
Projektleiter Mitarbeiter

Lateinamerika

Legende:

GUS: Russland, Belarus, Ukraine, Moldawien, Armenien, Aserbaidschan
Kasachstan/Zentralasien

Ostasien: China, Japan, Korea, Vietnam

Siidasien: Indien, Indonesien

MEMA: Maher und Mittlerer Osten und MNordafrika

Bild 3.1-1 Thiringen International

7 Mittelstandsbericht 2010, Thiiringer Ministerium fiir Wirtschatft, Arbeit und Technologie
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3.1.2 Projektarbeit Thiringen International

Jahrlich stehen ein BRIC-, ein Next-11 sowie ein west- und ein osteuropéisches EU-
Land im Mittelpunkt der Projektarbeit. Die Projektarbeit wird jeweils durch eine Dele-
gationsreise politisch flankiert.

Im Kapitel 2.2.1 wurde dargestellt, in welchem MaRe Thuringer Unternehmen die
BRIC- bzw. die Next-11-Markte bereits erschlossen haben. Bei den BRIC stehen
Russland und China in weitem Abstand vor Brasilien und Indien. Es ist daher sinn-
voll, den Schwerpunkt der Projekte zunéchst auf Russland und China zu legen,
gleichzeitig aber mit Nachdruck die Markterschliel3ung in Brasilien und Indien zu be-
ginnen. Insbesondere ist es erforderlich, weitere Unternehmen zu identifizieren, die
unter Beachtung der Technologiefelder Marktchancen in Brasilien und Indien haben,
diese mit Informationsveranstaltungen und individuellen Beratungen auf die Markt-
erschlieBung vorzubereiten und erste Kontaktanbahnungen (Unternehmerreisen) zu
beginnen. Die Systematik der Markerschlie3ung orientiert sich an Bild 2.3.3.1-1 (S32).

Planung der MarkterschlieBungsmalnahmen: BRIC

Jahr
MarkterschlieBungs- e Loy R 2155
maBnahmen
2011 2012 2013 2014 2015
Russland China Brasilian Indian
Russland China Brasilien Indien
Markterkundung China Brasilien Indien
i 5. AWT 6. AWT 7.AWT 8. AWT 9.AWT
AuBenwirtsc 9 Russland China Brasilien Indien -
Unternehmerreise Russland China Brasilien Indien
Russland ) - .
{LEG) China Brasilien Indien
Delegationsreise ) - .
{polit. Begleitung) Russland China Brasilien Indien
Nachhaltigkeit Russh Russland China Brasilien
{Folgeprojekts) China Brasilien Indien

Bild 3.1.2-1 Systematik der Projektarbeit in den BRIC

Bei der ErschlieBung der Next-11 stehen Sudkorea, Mexiko und die Turkei im Mittel-
punkt. Hinzu kommt Vietnam, das aufgrund seiner aus der Vergangenheit resultie-
renden besonderen Beziehungen zum Gebiet Ostdeutschlands erhebliche Chancen
fur Thuringer Unternehmen bietet.

Bild 3.1.2-2 Systematik der Projektarbeit in den Next-11
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Planung der MarkterschlieBungsmafnahmen: Next-11

Jahr
. Land im Fokus
MarkterschlieBungs-
maRnahmen
2011 2012 2013 2014 2015
Korea Vietnam Mexiko VAE oder Tiirkel

Marrtuncung i BRI | oo

. 5 AWT 6. AWT T.AWT 8. AWT 9AWT
AuBenwirtsc 9 Korea Vietnam Mexiko VAE oder Tiirkei -
Unternehmerreise Korea
(LEG) Vietnam
Dale.gnﬁons!‘ei“ Korea Vietnam Mexiko VAE cder Tirkei
{polit. Begleitung)
Nachhaltigkeit Korel Rorea Vietnam iVexiko
{Folgeprojekts) Vietnam Mexiko VAE oder Tirkei

Bei der Erschliel3ung geografisch naher Markte stehen Frankreich, Tschechien, Be-
nelux, Polen, Osterreich, das Baltikum, die Schweiz und Ungarn im Mittelpunkt der
Projektarbeit. Die Systematik ist die gleiche wie in den BRIC- bzw. Next-11-Landern.

TECHNOLOGIEFELDER
Automobil | Maschinen-| Medizin | Umwelt | Kunststoffe  Elektrotechnik | Mikro- |ﬂ|ptii( Bio-
technik | bau technik |  technik | undKeramik Elektronik Nanotechnik Optoelektronik | technologis
w2012 | Russiend | [ ]
E w3|come | pmm | N | | W -
=
2 2014 | Indien =
§ 2045 | Brasilien
I Fur Querschnitts-
Q M2 | Torke
@ riei | N - technologien gilt:
5 2013 | SudKore
=]
E 2014 | vae Unterstitzung nach
= 2015 | Mexiko Anwendungsbranchen|
Vietnam [ |
Indonesien

Markipotenzial ausgewahlter Branchen (gtai 01/2011):
Chancen fur deutsche Unternehmen

I = besonders grof = grof}
Bild 3.1.2-3 Lander-Technologiefelder-Matrix
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3.1.3 Mittelfristige Planung der politischen Flankierung/Reiseplanung

i HPN P D londhmmin mle cnn s snnid valabic: Lol co T aoboaka §sonal I lomdminin nlo nn man  pma il i pad om ons n i

LIUISIUPPG UTIWSTTISTITSn mie reialyv nurniel CApUIi ate uniu UTIrriemnnen ycllllyt"l
Exporterfahrung Exportrate und

Exporterfahrung

Jahr BRIC Next 11 Europa

M1 Dijaaland Aran Ermmlirsi mls [ ¥ alte gt l="g

0 e FYUOOIal I nwicoa ¥ NN TV ) FOLal A I )

2013 China Vietnam Benelux, Polen

2014 Brasilien Mexiko Osterreich, Baltikum

and T i _ viAC _ 1 Tl [ I DR B R

LU 10 mnaien VALE O0er 1 Urkei SCNwelZ, ungarn

3.2 Einzelbetriebliche Forderung

Die Richtlinie AuRenwirtschaftsforderung wird modifiziert. Die bisherige Férderung
von Beratungsleistungen wird eingestellt. Stattdessen bietet Thiringen International
auf Anfrage eine kostenfreie Grundberatung an. Weiterhin geférdert werden die Teil-
nahme an internationalen Fachmessen im In- und Ausland sowie die Erstellung von
Internetauftritten in Fremdsprachen.

Um die Unternehmen beim Abbau strategischer Defizite zu unterstiitzen werden tber
die Richtlinie zur Férderung von Technologiescouts entsprechende Hilfen angeboten.

Ansatzpunkt Hilfestellung

Beratung und
Information

Messebeteiligungen

Vermarktungsfahiger
Aulienauftritt

Abbau strategischer
Defizite

Beratungs- und Informationangebote
= Thiringen Intermational, IHKm, AHKn, gtai

- Informationsveranstattungen, Newsletter

- Datenbank mit Ubersetzern wund anderen Dienstielstem
+ kelna finanzielle Unterstitzung

Teilnahme an internationalen Fachmessen
« in Deutschland und im Ausland, maximal drel Batelligungen

- maximal 10.000 EUR pro Férderung
= Richtlinie zur AuRenwirischaftsférderung

Neuerstellung von Internetauftritten in Fremdsprachen
= maximal 3 Frnmdspm:h-m

+ maximal 3,500 EUR pro Forderung

« Richtlinie zur Autenwinschaftsfdrderung

Technologie-Scout

« filir KMU bels zu 50 %, fOr groe Untermehmen bis zu 35 %

des lohnsteuarpflichtigen Bruttogehalts (zzg L Anteile des Arbeitgebers)
= hichstens 24 000 EUR im ersten Jahr baw, 12.0:00 EUR im zweiten Jahr
= Richtlinle zur Forderung von Technologlescouts

Bild 3.1-3 Ubersicht iiber die einzelbetriebliche Thiiringer AuRenwirtschaftsférderung
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