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Erfolgreich und unabhängiger lernen…










Vorwort


Dieses Buch wurde von erfahrenen Dozenten zusammengestellt, die über viele Jahre Erfahrung in der Ausbildung und Prüfungsvorbereitung zum „Geprüften Handelsfachwirt IHK“ verfügen. Die vorliegende Zusammenfassung und die, an Klausuren angelehnten Aufgaben; werden von den Dozenten auch in ihren Unterrichtseinheiten verwendet und bilden somit eine fundamentale Grundlage für Ihre persönliche Prüfungsvorbereitung.


Anhand des Rahmenstoffplans des DIHK werden die einzelnen Kapitel nach Schwerpunkten zusammengefasst und mit zahlreichen Aufgaben ergänzt.


Selbstverständlich können nicht alle Inhalte des Unterrichtsfaches abgedeckt werden, dies ist auch nicht Sinn und Zweck dieses Buches. Es soll Ihnen helfen sich kompakt mit den Schwerpunkten des jeweiligen Faches auseinanderzusetzen und durch das Lösen der Aufgaben an Sicherheit zu gewinnen.


Für die Weiterbildung zum Handelsfachwirt finden Sie in der „Klausura-Reihe“ unter www.klausura.de weitere Zusammenfassungen und Aufgaben zu folgenden Fächern:






	Unternehmensführung und -steuerung


	Führung, Personalmanagement, Kommunikation und Kooperation


	Handelsmarketing


	Beschaffung und Logistik


	Vertriebssteuerung


	Handelslogistik


	Einkauf


	Außenhandel








Die Inhalte werden mit größtmöglicher Sorgfalt erstellt. Der Anbieter übernimmt jedoch keine Gewähr für die Richtigkeit, Vollständigkeit und Aktualität der bereitgestellten Inhalte.


Aus Gründen der Lesbarkeit wurde im Text die männliche Form gewählt, nichtsdestoweniger beziehen sich die Angaben auf Angehörige aller Geschlechter.


Die Inhalte und die Gliederung richten sich nach dem entsprechenden, aktuellen IHK-Rahmenplan.


Quelle: "IHK Die Weiterbildung" "Rahmenplan mit Lernzielen" DIHK-Verlag.









8.1 Anbahnen von Außenhandelsgeschäften unter Nutzung von Quellen und Organisationen zur Beratung und Unterstützung



8.1.1 Außenhandelsgeschäfte


Wenn Unternehmen international aktiv werden wollen, sind zunächst einige grundlegende Fragen zu beantworten. Darunter fällt auch die Auswahl der Länder, in denen oder mit denen man in eine wirtschaftliche Zusammenarbeit anstrebt. Dies kann anhand verschiedener Verfahren analysiert werden.


Auswahl anhand einer Checkliste:


Anhand einer Checkliste werden alle relevanten Kriterien aufgeschrieben und über eine Pro- und Contra-Liste erfolgt der Entscheidungsprozess.


Scoring-Modell (Nutzwertanalyse):


Vorgehensweise bei der Durchführung der Nutzwertanalyse:




	Festlegung der Kriterien: Die Kriterien sollten in gemeinschaftlicher Runde aller Beteiligten festgelegt werden. Wichtig ist die gemeinschaftliche Akzeptanz aller Kriterien durch die Mitarbeiter / Führungskräfte.


	Festlegung der Gewichtungsfaktoren: Die unterschiedliche Gewichtung – welches Kriterium wird wie gewichtet? – muss von allen Beteiligten akzeptiert und mitgetragen werden.


	Festlegung der K.O.-Kriterien: Die Kriterien, die zum Ausscheiden des Lieferanten bei einer Lieferantenanalyse führen, müssen gemeinsam festgelegt werden.


	Punktevergabe: Die Punktverteilung obliegt jedem Beteiligten autark.


	Multiplikation der vergebenen Punkte mit dem Gewichtungsfaktor: Die Summe der vergebenen Punkte werden mit dem jeweiligen Gewichtungsfaktor der einzelnen Kriterien multipliziert und ergeben so die Gesamtsumme jedes Kriteriums.


	Aufsummierung aller Punkte der einzelnen Kriterien: Die Summe der Punkte, die die einzelnen Kriterien auf sich vereinen konnten, werden für jeden Lieferanten zusammenaddiert.


	Auswahl des Lieferanten: Der Lieferant, der die meisten Punkte auf sich vereinen konnte, wird ausgewählt.





Selektionsstufenverfahren:


Bei dieser Methode werden verschiedene Stufen analysiert und jedes Mal, wenn eine Selektionsstufe positiv beschieden wird, erfolgt die Analyse der nächsten Selektionsstufe.


Nach einer vorher festgelegten Analyse verschiedener Selektionsstufen wird eine Entscheidung getroffen. Von Stufe zu Stufe fallen immer mehr Länder aus dem Auswahlpool heraus, bis am Ende wenige Länder übrigbleiben.


Um Risiken in der Zusammenarbeit mit ausländischen Geschäftspartnern zu minimieren wird eine Länderrisikoanalyse durchgeführt.




	Analyse der Marktsituation in dem ausgewählten Land. Ist der Markt bereits gesättigt oder besteht Bedarf an den Produkten des Unternehmens?


	Analyse der politischen Situation. Ist das Land politisch instabil oder liegen gefestigte Regierungskonstellationen vor?


	Analyse der rechtlichen Rahmenbedingungen, die in dem Land vorherrschen. Gibt es rechtliche Barrieren zu überwinden oder existieren rechtliche Bedingungen, die eine Ansiedlung seitens des Unternehmens verhindern?


	Analyse der gesellschaftlichen, kulturellen und sozialen Strukturen. Sind die Strukturen eher unternehmerfreundlich oder unternehmerfeindlich? Sind die gesellschaftlichen, kulturellen und sozialen Strukturen pro oder eher contra dem Land gegenüber eingestellt, aus dem das Unternehmen kommt?


	Wettbewerbs- und Branchenanalyse: Wie stark ist der Wettbewerb in dem entsprechenden Land innerhalb der Branche?






8.1.2 Unterstützungsstrukturen


Unterstützungsstrukturen, die hilfreiche Informationen zur Entscheidung sich in einem fremden Land unternehmerisch anzusiedeln, liefern sind beispielsweise:




	AHKs (Außenhandelskammern)


	IHKs (Industrie- und Handelskammern)


	Internationale Messen


	Kreditinstitute


	Botschaften


	Ländervereine


	Speditionen, die in dem entsprechenden Land bereits tätig sind


	…






8.1.3 Aufbau von Niederlassungen im Ausland


Kriterien, die bei einer Prüfung zum Aufbau einer Niederlassung für ein Unternehmen eine entscheidende Rolle spielen:




	Standort: Ist der Standort für die Kunden gut zu erreichen? Passt der Standort zur Logistik?


	Wettbewerbssituation: Wie viele Wettbewerber sind Vorort?


	Kostenanalyse: Passt die kalkulierte Kostenplanung oder sind noch versteckte Kosten zu berücksichtigen? Kann die Kostenplanung eingehalten werden?


	Verfügbarkeit von Personal: Steht genügend Personal Vorort zur Verfügung?


	Ertragssituation: Rechnet sich die Niederlassung langfristig?


	…
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