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Grundlagenwissen

Zur richtigen Zeit am richtigen Ort - die intelligente
internationale Marktpotenzial-Analyse
Oktober 2020

Wer nur auf die Grof3e eines Marktes schielt, spielt mit dem hochstmdglichen Risiko der
Fehlentscheidung.

Eine alte Weisheit: Alle Ressourcen, Krafte und Budgets sind endlich — nicht unendlich.
Deshalb gehodren internationale Wachstumsstrategien zum anspruchsvollsten, was die
moderne Unternehmensentwicklung so anzubieten hat.

e Gehort Frankreich zu den Fokus-Markten?
e In welchen Regionen sehen wir die hochsten Chancen, Uberproportional und
ertragsreich zu wachsen?

In intelligenten Markt-Potenzial-Analysen spielen dabei viele Faktoren eine Rolle. Der
Invest in eine individuelle Betrachtung macht grof3en Sinn. Wer sich ausschlieRlich auf die
Marktvolumen als Richtgrof3e beschrankt, spielt ein gefdhrliches Spiel...

Stichwort #1: Erreichbarer Markt

Zu unterscheiden ist in der Analyse das Marktvolumen vom erreichbaren Markt und dem
tatsachlichen IST-Marktanteil, wie folgende Grafik veranschaulicht.
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Grundsatzlich spricht nichts gegen ein grof3es Marktvolumen, gerne auch mit einer
heterogenen Landschaft an Wettbewerbern. Das erleichtert den Markteintritt. Gleichzeitig
ist es jedoch wichtig, das Gesetz der groRen Zahlen nicht zu akzeptieren. Ein
Schliisselbegriff beim Marktpotenzial lautet: der aktuell und in den ndachsten 3-5 Jahren
erreichbare Markt.

Lassen Sie uns das an einem vielleicht einfachen Beispiel aufbauen. Angenommen, Sie
sind ein Hersteller von Schubkarren und gehoéren zu den Premium-Herstellern im Markt.
Nehmen wir auch mal an, der Markt von mechanischen Schubkarren fangt in Frankreich
bei 15 Euro an und hort ungefdhr bei 300 Euro auf. Und — fiktiv betrachtet — in Frankreich
werden pro Jahr 2 Millionen Schubkarren pro Jahr verkauft, mit einem Durchschnittspreis
von 50 Euro. Dann sprechen wir Uber ein Marktvolumen von 100 Millionen Euro.

Wenn Sie als Premium-Hersteller nun davon ausgehen, Sie haben es mit einem
erreichbaren Marktpotenzial von 100 Millionen Euro zu tun, dann koénnte das zu
Fehleinschatzungen fuhren. Eine tiefere Recherche ergibt, dass im Segment ab 150 Euro
lediglich 10% des Absatzes erzielt werden. Es geht also in lhrem Falle nur um einen
erreichbaren Markt von 300.000 Stuck bei einem durchschnittlichen Erlés von 190 Euro.
Damit reduziert sich der erreichbare Markt auf 38 Millionen. Unter Umstanden sind noch
technische Spezialitdten abzuziehen, die Sie nicht anbieten kdnnen und anbieten wollen.
Dann wurde sich der erreichbare Markt noch weiter reduzieren...

Gehen wir noch einen ndchsten Schritt und sprechen Uber internationales Wachstum, und
Sie stellen fest, dass in Indien pro Jahr 150 Millionen Schubkarren pro Jahr verkauft
werden. Sie mUssten darauf basierend schlussfolgern: Wow, da missen wir hin!

Bei ndherer Betrachtung stellt sich aber heraus, dass der Markt bei 50 Dollar pro Stuck
aufhort — mehr ist dort niemand bereit, flr einen Schubkarren zu bezahlen. Dies bedeutet:
Erreichbarer Markt = Null!l

Stichwort #2: Attraktivitat von Markten

Nehmen wir nun eine zweite Dimension von Bewertungsdimensionen dazu: die
Attraktivitdt von Markten. Dahinter verbergen sich Kriterien wie Wahrungsrisiko,
Wettbewerber-Situation, Zahlungsfahigkeit von Kunden, interkulturelle Barrieren, Absatz-
Mittler-Systeme, Korruptionsindex, politische Stabilitat... So entsteht eine einfache und
gleichzeitig hilfreiche Matrix, die Entscheidungen leichter macht. Um im “Schubkarren-
Beispiel” zu bleiben nehmen wir beispielsweise an: Der DIY-Markt in Frankreich verteilt
sich auf zwei bis drei gro3e Handler-Gruppen, die den gesamten Markt regulieren. Dann
wdre es gunstig zu erkennen und zu bewerten, wie attraktiv diese Struktur fur lhr
Geschaftsmodell ist. Oder: Der Erfolg lhrer Produkte hat mit hoher Endverbraucher-Ndahe
und B2C-Ansprache zu tun. In Frankreich haben Sie jedoch keine Chance, die
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Endverbraucher zu erreichen, da die Schranken und Hlrden der Handler zu hoch oder zu
teuer sind. Dann mussten Sie bei hohem Marktpotenzial zumindest in der Attraktivitat ein
paar Abstriche machen. Folgende Grafik veranschaulicht dies.
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BRICS ist nicht immer die Losung - schon gar nicht fir mittelstandische Hersteller
oder B2B-Experten

Erinnern Sie sich noch an die BRICS-Manie vor zwei bis drei Jahren? Viele
AufBenhandelskammern setzten in ihren Vortrdgen und Impulsen auf diese einfache
Formel: Wenn Sie globalisieren oder internationalisieren wollen investieren Sie einfach in
BRICS (Brasilien-Russland-Indien-China-Sidafrika). Man kann nur hoffen, dass Sie dem
Ruf nicht gefolgt sind. Manch ein mittelstdndischer Hersteller ist diesem Aufruf gefolgt.
Manchmal ging es gut aus, manchmal aber eben nicht...

Die hochste Attraktivitdt und ein grandioses Marktpotenzial findet sich zum Teil direkt vor
der Haustur: jenseits des Rheins, jenseits der Alpen, jenseits des ehemaligen Eisernen
Vorhangs.

Wer reale Marktpotenziale auf das eigene Geschaftsmodell abbildet und wer genau weif3,
wann eine Region hochattraktiv fir das eigene Geschaft ist, gehdrt zu den Gewinnern,
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wenn es darum geht die eigenen Krdafte optimal auszurichten... Wie das geht? Lassen Sie
uns daruber sprechen und lhr Geschaftsmodell und Ihre Marktpotenziale unter die LuPe
nehmen.

Wie unser Vorgehensmodell der integrierten Marktbearbeitung — auch international —
funktioniert, erfahren Sie hier.

Autoren: Norbert Wolbl

Nina Meyer
Partner Recruiting & Executive Search

lhre deutschsprachige
Ansprechpartnerin:

LIEBICH = PARTNER

Management- und Personalberatung AG

meyer@ffu.eu
+49 (0) 7221 9078 0 (Telefon)
+33 (0)6 65 12 66 56 (Mobil)
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