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tes Angebot zugreifen kénnen.“

Jiirgen Lohmann, Hausherr und Ge-
- schiftsfithrer der Dr. Paul Lohmann
GmbH KG, begriiite die Teilnehmer an-
schaulich auf Englisch, auch um darzule-
gen, dass Fremdsprachen das A und O ei-

nes jeden Engagements im Ausland sind.

Daneben sei die personliche Entschlos-
senheit die unverzichtbare Triebfeder.
Lohmanns Ehrgeiz wurde nach eigenen
Angaben geweckt, als er auf einer Aus-
landsreise entdeckte, dass ein kleines
Unternehmen aus dem Nachbarort schon
vor Ort war.

.Wenn der das kann, kann ich das
auch®, ermutigte er sich zum Ausbau des
Auslandsgeschiftes. Daneben habe ge-
golten, eine tiber Generationen weiterge-
gebene Familientradition in der Erschlie-

' Bung weiterer Exportmarkte fortzuset-
zen. Heute beinhalteten die Produkte der
Unternehmen der Lohmann-Gruppe un-
ter anderem die Mineralsalze zur Bear-
beitung der Linsen am Weltraumteleskop
,Hubble“. Lohmanns Empfehlung fiir
kleine Unternehmen: , Nutzen Sie Erfah-
rungen von anderen Exportunternehmen
und Netzwerken, um nach und nach im
Ausland FubB zu fassen.“

Jiirgen Lohmann (links) und Hans-Ulrich Born verfolgen die Praxisausfiihrungen . pr.

Als weiterer Exportfachmann refe-
rierte Hatto Brenner, Geschiftsfiithrer
der AWI International Business Ser-
vices, Erlangen, iiber Aspekte des Ex-
portgeschiftes fiir kleine und mittlere
Unternehmen und iiber Strategien auf
Auslandsmirkten. Er stellte auch das
Projekt , ExportCluster Weserbergland
plus® vor. Als moglichen Einstieg-emp-
fahl Brenner den Unternehmen, auf je-
ne auslidndischen Wachstumsmaérkte zu
setzen, die beispielsweise Ahnlichkei-
ten in Bezug auf Mentalitat und Ver-
brauchsgewohnheiten hatten.

Osteuropa etwa sei ein lohnender
Markt, weil der Exportanteil Deutsch-
lands mit 15 Prozent gering ausfiele
und allein deshalb von einem groBen
Nachholbedarf ausgegangen werden
konne. ,,Die Markte Westeuropas sind
weitgehend geséttigt”, glaubt Brenner.
»Spannend ist nach wie vor Russland,
aber ebenso die Ukraine oder auch
Kroatien.” In diesen Mirkten sei die
Marke ,Made in Germany"“ sehr ge-
fragt. Mit Praxisbeispielen erlauterte
der Referent einen ,Fahrplan® zur Ex-

| gen demnach

porttitigkeit. Dabei spielten Aspekte
wie das Einholen von Informationen
iiber den Zielmarkt, die Herausarbei-
tung des Alleinstellungsmerkmals so-
wie die Nutzung bestehender Kontakte
wie zum Beispiel Stiddtepartnerschaf-
ten eine wichtige Rolle. )

' Nach einer Fragerunde stellte Bren-
ner die im Auftrag der Weserbergland
AG vorbereiteten Exportprojekte vor,
die vorrangig fiir Unternehmen des
Wirtschaftsraumes in Frage kommen.
Vor allem in den Bereichen Energie,
Wasserwirtschaft und Objektbau lie-
lohnenswerte Betédti-
gungsfelder. Die Gesprédche mit Unter-
nehmen zur Vorstellung der weiteren
konkreten Projekte werden auf Einla-
dung der Weserbergland AG Anfang
Februar fortgese tzt.

Der nichste Netzwerkabend ist fur
den 23. Februar terminiert. Thema
dann sind ,Vertriebsprozesse“. Bei
Anmeldungen und Riickfragen hilft die
Weserbergland AG unter Telefon
(051 51) 5 85 10 01 oder per E-Mail an
info@weserberglandag.de weiter.




