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Executive Summary

Executive Summary

Die Beteiligung von Unternehmen an der Exporttatigkeit bringt zahlreiche Vorteile mit sich, ist
jedoch haufig mit hohen Kosten verbunden (Broocks und Van Biesebroeck 2017). Um
Unternehmen bei der Uberwindung von Exportbarrieren zu unterstiitzen, haben mittlerweile
Uber hundert Lander weltweit Exportforderungsprogramme aufgelegt (Cruz et al. 2018). Die
Osterreichische Internationalisierungsinitiative go-international ist ein erfolgreiches Beispiel der
Exportférderung und wurde zum ersten Mal im Jahr 2003 eingesetzt.

Diese Studie soll Impulse fir die Ausgestaltung der achten Periode von go-intermational, deren
Verhandlungen 2022 beginnen, liefern. Hierfir wurde go-international mit internationalen
Exportforderprogrammen u. a. hinsichtlich ihrer Ausgestaltung, Finanzierung und
Marketingaktivitdten verglichen sowie unter Enbeziehung dieser Ergebnisse mdgliche
Anpassungspotenziale identifiziert. Die Studie gliedert sich in acht Kapitel, deren Ergebnisse im
Folgenden kurz erlautert werden.

Nach der Enleitung in Kapitel 1 werden in Kapitel 2 aktuelle wissenschaftliche Arbeiten zu den
Auswirkungen und Efolgen von verschiedenen Exportforderprogrammen beschrieben.
Insbesondere werden die Auswirkungen der am meisten verbreiteten Fordermalinahmen
(Finanzierungshilfen, Networking Veranstaltungen und individuelle Beratungsangebote)
dargestellt.

o Die wissenschaftlichen Arbeiten deuten darauf hin, dass gebiindelte Unterstitzung, z. B.
Teilnahme an Messen und Beratungsangeboten, die effektivste Art der Forderung ist.

e Insgesamt lasst sich beobachten, dass nicht jeder Aspekt der Exportforderung fir alle
Unternehmen und Programme gleich wichtig ist. So ist beispielsweise die Bereitstellung
von Informationen vor allem fir Unternehmen ohne Exporterfahrung, meist kleine
Unternehmen, wichtig, wahrend finanzielle Hilfen vor allem bereits exportierenden
Unternehmen dabei unterstiitzen, ihre Exporttétigkeit zu expandieren. Aus diesem
Grund  sollte eine erfolgreiche Unterstitzung an die Exportphase und die
unterschiedlichen Bedtirfnisse der Unternehmen angepasst werden.

Kapitel 3, 4 und 5 zeigen anhand der DACH-Region, finf ausgewahlter BU-Lander sowie
internationalen  Beispielen  von  innovativen = Programmen  weltweit  konkrete
Ausgestaltungsmaoglichkeiten der unterschiedlichen Férdermallnahmen auf.

Kapitel 3 liefert einen Uberblick liber die Exportférderung in der DACH-Region. AlsNachbarlander
Osterreichs stellen Deutschland und die Schweiz natirliche Referenzpunkte fir eine
vergleichende Analyse von internationalen Exportférderprogrammen mit go-international dar.

Die Internationalisierungsoffensive go-international 1



Executive Summary

Das Deutsche MarkterschlieBungsprogramm (MBEP) des Bundesministeriums fir
Wirtschaft und Klimaschutz (BMWK) kann in mehrerlei Hinsicht alsdeutsches Pendant zur
Osterreichischen Internationalisierungsoffensive go-international betrachtet werden.
Inhaltlich lassen sich vergleichbare Projekte auch im Rahmen von go-international
finden, wie beispielsweise die ,Incoming Missions®, Zukunftsreisen, ,Going to...“ oder
Auslandsreisen im Bereich Branchenfokus. Zentrale Unterschiede zwischen MEP und go-
international finden sich dagegen in erster Linie in der Durchfiuhrung der
entsprechenden Forderangebote sowie der Organisation und Struktur des
Forderprogrammes.

Seit Ende 2011 férdert das vom BMWK finanzierte Modell-Projekt ,,German Accelerator®
deutsche Startups bei der internationalen Expansion. Mithilfe eines weltweiten
Netzwerks aus Mentorlnnen, Unternehmen, Hochschulen und Investorlnnen sollen
deutsche Jungunternehmen bei ihrem Internationalisierungsprozess begleitet und bei
der Skalierung ihres Geschaftsmodells unterstitzt werden. Der German Accelerator
blndelt auf diese Weise die verschiedenen Forderangebote des BMWK fir die
Internationalisierung von Startupsin einem klar definierten Modulsystem entlang dreier
Programmlinien.

In der Schweiz wird die AuRenwirtschaftsforderung durch eine Vielzahl von 6ffentlichen
wie privaten Institutionen getragen. Ene zentrale Position nimmt dabei der private
Verein ,Switzerland Global Enterprise” (S-GE) ein, der die 6ffentliche Exportférderung im
Auftrag des Bundes umsetzt und gleichzeitig das Gesamtsystem der Schweizer
Exportforderung (mit Ausnahme der Exportfinanzierung) koordiniert. Das Portfolio an
Férderangeboten von S-GEist in vielen Bereichen vergleichbar mit den Angeboten der
AuBenwirtschaftsforderung in Osterreich. Hervorzuheben sind die digitalen Self-Service-
Angebote von SGE mit denen die Schweizer AuRenwirtschaftsforderung eine
Vorreiterstellung in der DACH-Region einnimmt.

In Kapitel 4 werden die Forderprogramme weiterer europaischer Lander vorgestellt. Aufgrund
von Ahnlichkeiten in der Wirtschaftsstruktur und desinstitutionellen Rahmens konzentriert sich
dieser Uberblick auf die Exportprogramme von Schweden, Estland, Spanien, der Niederlande und
Finnland, welche miteinander verglichen und ausfihrlich in Form von Fact Sheets dargestellt
werden.

2

In allen ausgewahlten Landern sind offentlichen Forderinstitutionen zusatzlich zur
Exportforderung flir andere Fordermallnahmen wie Innovation, auslandische
Direktinvestitionen oder Nachhaltigkeit zustandig. Diese Koordinierung schafft
Hfizienzpotenziale bei der Unterstlitzung von Unternehmen im internationalen
Wettbewerb.

Die Internationalisierungsoffensive go-international
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Alle  untersuchten Lander decken die klassischen  Forderinstrumente
(Finanzierungsangebote, Networking Programme und Beratung) in unterschiedlicher
Vielfalt ab.

Zusatzlich zu den klassischen Forderinstrumenten haben viele Lander spannende und
innovative Programme zur Exportforderung aufgesetzt. Darunter fallt z.B. die ICEX-
Kooperation mit internationalen Influencer-Agenturen, welche es Unternehmen
ermdglicht, Zielgruppen im Ausland auf neuartige Wege zu erreichen. Bn weiteres
Beispiel ist die Zusammenarbeit von Business Finland mit finnischen Universitdten und
MBA-Sudierenden, die im Rahmen ihrer Abschlussarbeiten
Internationalisierungsstrategien fur finnische Unternehmen ausarbeiten. Dies bietet
nicht nur innovative Internationalisierungsansatze, sondern auch die Chance, gut
ausgebildete Studierende langerfristig an sich zu binden, zum Beispiel mittels eines
Direkteinstiegs nach dem Abschluss des Studiums - Humankapital das fur viele der KMU
eventuell schwer zu erreichen ist.

In Kapitel 5 werden einzelne internationale Programme vorgestellt, welche besondersinnovativ
sind und sich Zukunftsherausforderungen widmen. Die folgenden Zukunftsthemen werden
anhand von Beispielen ausfihrlicher diskutiert: Exportférderung fir frauengeflihrte
Unternehmen, EECommerce Programme, griine und nachhaltige Expansion und Férderung von
Dienstleistungsexporten.

Das chilenische Beispiel ,Mujer Exporta® zeigt, wie eine spezifische Exportférderung von
frauengeflihrten Unternehmen ausgestaltet werden kann. Auf diese Weise kdnnen
Barrieren, die eine erfolgreiche Internationalisierung von frauengefihrten Unternehmen
verhindern, reduziert und neue Exportpotenziale gehoben werden.

AlsfuhrendesLand im Bereich EECommerce will Sidkorea insbesondere seine KMU beim
internationalen E-Commerce unterstiutzen. Daflr bietet Slidkorea den KMU ein
integriertes Logistikzentrum, ein standardisiertes Informationssystem sowie Ubersee-
Sandorte und Unterstiitzung beim Networking.

Nachhaltigkeits- und Umweltaspekte gewinnen an Bedeutung und werden bei go-
international bereits explizit berticksichtigt. Das Beispiel ,Crecimiento Verde* aus Costa
Rica zeigt, dass die Forderung von nachhaltigen Exportprojekten allerdings noch
prominenter im Forderportfolio von go-international platziert werden konnte.

Aufgrund der zunehmenden Bedeutung des Dienstleistungshandels kénnen spezifische
Malnahmen fiir Dienstleistungsunternehmen, wie im Falle eines Forderungsprogramms
aus Indien, wichtige Impulse fir den internationalen Dienstleistungshandel bieten.

Die Internationalisierungsoffensive go-international 3
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Der Krieg in der Ukraine stellt ausl@ndische Unternehmen, die Geschéafte mit der Ukraine oder
Russland machen, vor grofte Herausforderungen. Kapitel 6 gibt einen Uberblick tber die
Mal3nahmen zur Linderung der Kriegsauswirkungen auf Unternehmen und umfasst Angebote
aus den Landern und Organisationen, die in Kapitel 3 und 4 prasentiert wurden. Die meisten
untersuchten Lander haben eine FAQ-Website mit Tipps und geben einen Uberblick zu den
Sanktionen; ungefahr die Halfte bietet Online-Beratungen an, wahrend finanzielle Hilfen nur von
den Niederlanden aufgesetzt wurden.

In Kapitel 7 wird das Nutzungsverhalten der Unternehmen in Bezug auf die Programme von go-
international flr die Forderperioden VI und VIl (Stand: April 2022) untersucht.

Die Anzahl der Unternehmen, die das Angebot von go-international wahrend der
Forderperioden VI und VIl genutzt haben, ist in den Ballungszentren um Wien, Graz, Linz
und Salzburg am héchsten.

Politische Entscheidungstrager sollten ihr Augenmerk vor allem auf die Bezirke mit
geringer Nutzung richten. Hier sind z B. besondere Werbemalinahmen oder
Informationskampagnen nétig, um die relevanten Unternehmen zu erreichen.
Insgesamt ist eine grofe Diskrepanz zwischen dem Besuch von Veranstaltungen und der
Beantragung von Schecks erkennbar: Die Anzahl der Unternehmen, die an den
Veranstaltungen teilgenommen haben, ist um ein Vielfaches héher als die Anzahl der
Unternehmen, die einen Scheck beantragt haben.

Vor allem fir die Digitalisierungs-Schecks besteht eine groflde Nachfrage. Fir die achte
Forderperiode ware es daher wiinschenswert, wenn wieder ein Finanzierungsangebot
speziell fiir den Dienstleistungssektor mit aufgenommen werden kénnte.

Abschliellend werden in Kapitel 8 die wichtigsten Erkenntnisse der Studie zusammengefasst und
Handlungsempfehlungen im Hinblick auf eine mdgliche achte Periode der &sterreichischen
Internationalisierungsoffensive herausgearbeitet.

4
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Enleitung

1 HBnleitung

Die BErschlieffung auslandischer Markte durch Exporte bedeutet fir Unternehmen zusatzliche
Absatzmdglichkeiten und gleichzeitig eine geringe Abhangigkeit von der heimischen Nachfrage.
Durch Lern- und Spillover-Effekte kann der bessere Zugang zu ausidndischen Méarkten zu einer
hoheren Produktivitat flhren und neue Produkt- und Geschéftsideen fur Unternehmen
hervorbringen (vgl. Coelli et al. 2022; FHach 2016; Lileeva und Trefler 2010; Verhoogen 2008). Viele
Unternehmen in Osterreich profitieren bereits von den positiven Effekten der Gobalisierung: Im
weltweiten Vergleich weist Osterreich eine tUberdurchschnittlich hohe Exportquote von 56 %
(WKO, 2022) des Bruttoinlandprodukts (BIP) auf und ist auf Platz 7 beim KOF-
Globalisierungsindex' (Gygli et al. 2019).

In Anbetracht dieser Vorteile der Exporttatigkeit stellt sich die Frage, warum nicht alle
Unternehmen exportieren. Zu hohe (Fix-)Kosten bei der MarkterschlieBung verhindern dies:
Kosten beim Exportieren entstehen zum Beispiel durch die Anpassung der Produktion an
auslandische Standards bzw. Praferenzen der auslandischen Kunden, den Aufbau eines neuen
Vertriebs, die Suche nach potenziellen Kunden im Zielland, Aneignung von Know-How Uber die
administrative Abwicklung oder Marketingkosten. Vor allem fur kleine und mittlere
Unternehmen (KMU) mit geringem Produktionsumfang und geringem Umsatz stellen diese
Kosten oft eine unlberwindbare Barriere fiir die Internationalisierung dar (Broocks und Van
Biesebroeck 2017).

In Osterreich sind KMU ein essenzieller Teil der Wirtschaft: So gehdren 99,6 % aller
Osterreichischen Unternehmen zu der Gruppe der KMU; diese erwirtschaften etwa 60 % des BIP
und beschéaftigen drei Viertel aller Ewerbstatigen (BMDW 2021). Dartiber hinaus ist jeder zweite
Osterreichische Arbeitsplatz mit dem AufRenhandel verbunden (Europaische Kommission 2021) -
meist indirekt, indem Unternehmen Vorprodukte produzieren, die flr die Herstellung von
Finalgtter verwendet werden, die wiederum fir das Ausland bestimmt sind. Stand heute
exportieren aber nur 9% der Unternehmen selbst (WKO 2021). Wie aus der im Jahr 2018
beschlossenen Aulenwirtschaftsstrategie entnommen werden kann, ist die Unterstiitzung der
KMU bei der ErschlieBung von neuen Markten im Ausland ein wichtiges Anliegen der
Osterreichischen Regierung.

Die Internationalisierungsinitiative go-international ist ein bewéahrtes Instrument der
Exportférderung, das zum ersten Mal im Jahr 2003 eingesetzt wurde und sich zum Ziel gesetzt
hat, Unternehmen beim Entritt in auslandische Markte zu unterstiitzen. Die Kernleistungen
lassen sich in vier Bereiche gliedern: Beratung durch im Ausland ansdssige BUros,
Informationsveranstaltungen, generelle Informationen bei Fragen zur Exporttatigkeit sowie
Direktforderung (sogenannte ,Schecks®). Im Jahr 2022 beginnen die Verhandlungen fir die
mittlerweile achte Periode von go-international.

' Der KOF Globalisierungsindex misst die wirtschaftliche, soziale und politische Dimension der Gobalisierung.
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Enleitung

Diese Sudie liefert Impulse fiur die Ausgestaltung der achten Periode von go-international.
Hierfir wurde go-international mit internationalen Exportférderprogrammen hinsichtlich ihrer
Ausgestaltung und Finanzierung sowie ihres Marketings und Efolges verglichen. Des Weiteren
wurden unter BEnbeziehung dieser Ergebnisse mdgliche Verbesserungspotenziale fir go-
international identifiziert.

Die Studie gliedert sich wie folgt: In Kapitel 2 werden aktuelle Studien und wissenschaftliche
Arbeiten zu den Auswirkungen und Efolgen von verschiedenen Exportférderprogrammen im
Detail analysiert. Diese Analyse soll einen Uberblick (iber die existierenden Arten von
Forderprogrammen sowie deren Wirkung liefern. Kapitel 3 gibt eine Ubersicht (ber die
Exportférderung in Deutschland und in der Schweiz Als Nachbarlander Osterreichs stellen die
Lander der DACH-Region einen naturlichen Referenzpunkt fur eine vergleichende Analyse von
internationalen Exportférderprogrammen mit go-international dar. Anschliefend prasentiert
Kapitel 4 einen Uberblick Uber weitere europaische Lander und deren Forderprogramme. In
Anbetracht der Ahnlichkeit der Wirtschaftsstruktur und des institutionellen Rahmens
konzentriert sich dieser Uberblick auf die Exportprogramme aus Schweden, Estland, Spanien, den
Niederlanden und Finnland. In Kapitel 5 werden einzelne internationale Programme vorgestellt,
welche besonders innovativ sind und sich Zukunftsherausforderungen - Exportférderung far
frauengeflihrte Unternehmen, EECommerce Programme, grine und nachhaltige Expansion, und
Forderung flr Dienstleistungsexporte - widmen. Kapitel 6 diskutiert Mallnahmen zur Linderung
der Auswirkungen des Ukraine-Kriegs. Kapitel 7 prasentiert detaillierte Informationen tber die
antragsstellenden Unternehmen, die mit dem &sterreichischen Forderprogramm in den
Forderperioden VI und VIl erreicht werden konnten. AbschlieRend werden in Kapitel 8 die
wichtigsten Ekenntnisse der Studie zusammengefasst und Handlungsempfehlungen im
Hinblick auf eine mogliche achte Periode der Osterreichischen Internationalisierungsoffensive
herausgearbeitet.

6 Die Internationalisierungsoffensive go-international



Wissenschaftliche BErkenntnisse

2 Wissenschaftliche BErkenntnisse

Uber die letzten zwei Jahrzehnte hat die Anzahl der Exportférderprogramme weltweit stark
zugenommen, sodass mittlerweile mehr als hundert Lander weltweit solche Programme
anbieten (Cruz et al. 2018). Damit einhergehend wuchs auch das wissenschaftliche Interesse an
der Evaluierung dieser Programme sowie der Ausarbeitung von Best-Practices. Dieses Kapitel
fasst wissenschaftliche Studien zusammen, welche die Wirksamkeit verschiedener
Forderkategorien untersuchen. Insbesondere werden die Auswirkungen der meistverbreiteten
Fordermal3nahmen (Finanzierungshilfen, Networking Veranstaltungen und individuelle
Beratungsangebote) diskutiert.

2.1 Herausforderungen bei der Bewertung von
Fordermalinahmen

Fur Exporteure ist die Erschlieffung auslandischer Markte durch Exporte anfénglich mit hohen
(Fix-)Kosten verbunden: Kosten beim Exportieren entstehen zum Beispiel durch die mogliche
Notwendigkeit der Anpassung der Produkte an ausidandische Standards oder Praferenzen
auslandischer Kunden, den Aufbau eines neuen Vertriebs, die Aneignung von Know-How Uber
die administrative Abwicklung oder Marketingkosten. Vor allem flir KMU stellen diese Kosten oft
eine uniberwindbare Barriere dar, welche eine Internationalisierung verhindern (Broocks und
Van Biesebroeck 2017). Demzufolge sind die meisten Férderprogramme auf KMU ausgerichtet,
da ihre Exporttatigkeiten auf entsprechende Programme angewiesen sind (Munch und Schaur
2018; Comi und Resmini 2020; van den Berg 2021).

Um Forderprogramme zu bewerten und Best-Practices zu definieren, ist die Quantifizierung des
Erfolges verschiedener Exportférderprogramme und -malinahmen ein notwendiger erster
Schritt. Dieser stellt allerdings aus mehreren Griinden eine grof3e Herausforderung dar: Erstens
sind Handelsdaten Ublicherweise nur fur den bilateralen Handel zwischen Landern und nicht auf
Unternehmensebene verfligbar, was haufig eine detaillierte Analyse der heterogenen
Auswirkungen der Programme auf die einzelnen Unternehmen und insbesondere auf KMU
erschwert. Zweitens stellt die Analyse der Auswirkungen von Exportprogrammen auf
Unternehmen selbst bei gegebener Verfligbarkeit von Firmendaten eine Herausforderung dar.
Als grofites Problem |3sst sich die Selbstselektion identifizieren: Dadurch, dass die Teilnahme an
der Exportforderung freiwillig ist, unterscheiden sich geférderte Unternehmen systematisch von
den nicht-geférderten Unternehmen, die als Vergleichsgruppe dienen. So koénnten
Unternehmen, die sich fiir eine Forderung ihrer Exporttatigkeit entscheiden, womdglich bereits
zuvor eine hohere Motivation zum Exportieren oder bereits einen grofleren Wissensstand Uber
die Exporttatigkeit aufweisen als die nicht-geférderten Unternehmen. In diesem Falle wiirde ein
positiv gemessener Hfekt den wahren HEfekt der Forderung Uberschatzen, da dieser die
unterschiedlichen Charakteristika der Unternehmens nicht berticksichtig (Van den Berg 2021).
Aulerdem erschweren mogliche Spillover-Efekte die Quantifizierung der Efekte: Unternehmen,
die keine Exportférderung in Anspruch nehmen, kénnten sich erfolgreiche Strategien von

Die Internationalisierungsoffensive go-international 7



Wissenschaftliche BErkenntnisse

geforderten Unternehmen abschauen, z. B. durch die Teilnahme an Messen oder das Engagieren
von externen Beraterinnen (Cadot et al. 2015). Dieswurde wiederum zu einer Unterschatzung des
positiven Hfekts der Exportférderung fihren, da die Vergleichsgruppe nicht-geférderter
Unternehmen ebenfalls profitiert.

Die am meisten verbreiteten FordermalRnahmen sind Finanzierungshilfen, Networking
Veranstaltungen und individuelle Beratungsangebote. Wie zahlreiche Forschungsarbeiten
zeigen, unterstitzen alle Férdermallnahmen vor allem Unternehmen, die gerade zu exportieren
beginnen. So zeigen Broocks und Van Biesebroeck (2017), dassdie Exportférderung von kleineren
Firmen in Flandern die Wahrscheinlichkeit erhoht hat, dass diese Firmen mit dem Export von
Produkten in Lander auflerhalb der BJ beginnen. Dabei gilt: Je mehr unterschiedliche
Forderarten von Unternehmen wahrgenommen werden, desto grofRer der gemessene Efekt.
Freixanet (2012) bestdtigt diesen positiven Hfekt fir Frmen zu Beginn der
Internationalisierungsphase flr Exportférderung in Spanien und stellt besonders den positiven
Efekt von Messen und Informationsprogrammen heraus. Diese helfen Unternehmen mit wenig
internationaler Efahrung Informationsliicken zu schlieffen und Marketingkompetenzen zu
verbessern (Francis und Collins-Dodd 2004).

Aber auch mittelgroRe Unternehmen mit Exporterfahrung profitieren von den Programmen:
Mota et al. (2021) zeigen, dass die Exportférderung in Portugal zu héheren Exporten flhrt bzw.
den Anteil der Exporte am Umsatz von bereitsexportierenden Unternehmen vergréRert. Dassdie
Hfekte fir Unternehmen, die unterschiedliche Forderarten in Anspruch genommen haben,
starker sind, steht ebenfalls im Enklang mit dem Ergebnis von Volpe Martincus und Carballo
(2010c) fir Kolumbien: Gebiindelte Unterstiitzungsmallnahmen, z. B. die Teilnahme an Messen
kombiniert mit individueller Beratung, fihren zu héherem Exportwachstum in zahlreicheren
Zielmarkten als einzelne Unterstiitzungsmalinahmen.

Dartiber hinaus kann Exportférderung eine wichtige Rolle in Krisensituationen spielen: So
kommen Van Biesebroeck et al. (2016a) zu dem Schluss, dass entsprechende Programme in
Belgien und Peru den exportierenden Unternehmen wahrend der Finanzkrise dabei geholfen
haben, auf dem Exportmarkt zu Gberleben und weiterhin auch in krisenbetroffene Lander zu
exportieren.

Insgesamt lasst sich auch beobachten, dass nicht jeder Aspekt der Exportférderung fir alle
Unternehmen gleich wichtig ist. Die Unterstiitzung sollte an die Exportphase und die
unterschiedlichen Bedurfnisse des Unternehmens angepasst werden. So ist die Bereitstellung
von Informationen vor allem fiir kleine und unerfahrene Unternehmen wichtig (Volpe Martincus
und Carballo 2010a), wahrend finanzielle Hilfe insbesondere bereits exportierenden
Unternehmen dabei hilft, gréRere Mengen, eine hohere Anzahl von Produkten und in mehr
Markte zu exportieren (Defever et al. 2020). Messen hingegen sind in jeder Phase der
Internationalisierung wichtig, da sie sowohl unerfahrenen Unternehmen dabei helfen, ein
Netzwerk aufzubauen als auch erfahrenen Unternehmen die Moglichkeit geben, ihr Netzwerk zu
erweitern (Evers und Knight 2008).
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BEne wichtige Rolle spielen auflerdem die Rsikopréferenzen des Unternehmens: Wahrend
risikoaverse Firmen vor allem Motivation, Information und operative Unterstiitzung benétigen,
sind risikofreudige Firmen besonders an operativer und finanzieller Unterstitzung interessiert,
dadiese ihnen ermdglicht, mehrere Markte gleichzeitig zu erschliefen (Dominguez 2017).

Fir Entscheidungstrager, die Uber die genaue Ausgestaltung der Programme entscheiden, ist es
wichtig zu wissen, welche der verschiedenen Fordermalinahmen die starkste Wirkung hat; nur
dann kdnnen Mittel Zielgerichtet eingesetzt werden. Im Folgenden gehen wir auf die Ergebnisse
aktueller Forschungsarbeiten ein, die sich mit den Effekten einzelner Mallnahmen beschaftigen.

2.2 Hnanzierungshilfen

Finanzierungshilfen sind in den meisten Exportférderprogrammen enthalten und bestehen als
einzelne MalRnahme Uberwiegend ausDirekthilfen und Kofinanzierung. Meistenswird ein Teil der
Kosten, die bei der Intermationalisierung entstehen, tibernommen. Untersuchungen in Irland
zeigen, dass Direkthilfen bereits exportierenden Unternehmen helfen, effektiver auf dem
internationalen Markt zu agieren, jedoch keinen ersichtlichen Efolg bei Unternehmen ohne
Exporterfahrung liefern (Gorg et al. 2008). In einer Studie Uber Kofinanzierungen in Tunesien wird
gezeigt, dass Exporte um die doppelte Summe der vergebenen Direkthilfen gestiegen sind
(Cadot et al. 2015). Bezieher dieser Finanzhilfen verzeichneten einen Anstieg der Gesamtexporte,
welcher sich im Vergleich zur Kontrollgruppe durch eine Diversifizierung der Exportziele und
Exportprodukte auszeichnet. Jedoch verschwand dieser positive Efekt drei Jahre nach dem
Auslaufen des Programms (Cadot et al. 2015). Karoubi et al. (2018) zeigen flir franzésische Firmen,
dass finanzielle Unterstiitzung zur Entwicklung einer Internationalisierungsstrategie nur die
Exportintensitdt steigert. Dies bedeutet, dass nur Firmen profitieren, die schon vorher
exportierten, wahrend Frmen ohne Exporterfahrung keine Veranderungen in ihrer
Exporttéatigkeit ausweisen.

Diese Ergebnisse verdeutlichen, dass finanzielle Unterstiitzung die grofite Wirkung bei
Unternehmen mit vorhandener Exporterfahrung aufweist, indem sie diese anregt, ihre
Exporteffizienz zu steigern und ihr Moglichkeiten ertffnet, neue Markte zu erschlieflen.
Finanzelle Unterstlitzung allein jedoch scheint keinen Hfekt auf export-unerfahrenen
Unternehmen zu haben, dadiese vorrangig Informationen Gber Zielmarkte, Exportstrategien und
Partner im Ausland benétigen. Auch kann ausden genannten Sudien enthommen werden, dass
der Efekt womdglich nicht langfristig anhalt. Dies lasst die Schlussfolgerung zu, dass auch
erfahrene Unternehmen, die bereits finanzielle Exportunterstiitzung erhalten haben, weitere
Formen der Unterstiitzung bendétigen, um ihre Exporttatigkeiten langfristig zu steigern.

2.3 Netzwerkausbau und Internationale Bvents

Ene weitere, als einzelne Kategorie in Studien untersuchte Fordermallnahme ist die Hilfe beim
Ausbau von internationalen Geschaftsbeziechungen. Zu diesen Programmen zahlen unter
anderem die Vernetzung mit auslandischen Partnern sowie Messen und Handelsmissionen, bei
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denen Delegationen von Unternehmern und Politikern in potenzielle Exportmarkte reisen, um
Geschéftsbeziehungen auszubauen. Die Wissenschaft ist sich dabei grundsatzlich einig, dass die
Organisation von internationalen Events zu den effektivsten Mitteln der Exportférderung gehort,
da sie kleinen Unternehmen als Flattform fur den Aufbau und Erhalt eines Netzwerkes dienen
kénnen ohne hohe Kosten zu verursachen (Evers und Knight 2008; Wilkinson und Brouthers
2000).

Die zuvor erwahnte Studie Uber franzésische Unternehmen von Karoubi et al. (2018) zeigt auch,
dass von Informations- und Netzwerkveranstaltungen als einzelne Mal3nahme besonders
unerfahrene Unternehmen profitieren, da diese Veranstaltungen die Chancen erhdhen, neue
Unternehmen zum Exportieren zu bewegen. Aber auch bereits exportierende Unternehmen
profitieren davon, wie eine kanadische Sudie zeigt (Van Biesebroeck et al. 2016b). Zum einen hat
das Programm zum Netzwerkausbau die Erschielfung neuer Zielméarkte gefordert; gleichzeitig
konnten auch Unternehmen in Markten, in denen sie bereits bestehende Geschaftsbeziehungen
hatten, ihre Présenz ausweiten und neue Kunden gewinnen.

Die Teilnahme an internationalen Events wirkt sich besonders positiv im Zusammenspiel mit
anderen Fordermallnahmen auf die Exportaktivitdt von Unternehmen aus. Comi und Resmini
(2020) untersuchen verschiedene Kombinationsmoglichkeiten von Fordermalinahmen flr
Unternehmen der italienischen Region Lombardei. Die Autoren kommen zu dem Ergebnis, dass
die Wirkung von Messen auf die Exportintensitdt zunimmt, wenn diese von technischer
Unterstlitzung und spezialisierter Beratung begleitet werden. Auch Volpe Martincusund Carballo
(2010b) finden diese Wirkung in Bezug auf die Kombination von internationalen Messen und
Beratung. Dieser Hfekt gilt in erster Linie flr die BErschlieBung neuer Markte. Bne weitere
Untersuchung von Netzwerk Promotion Events ergibt zudem, dass die Qualitat der Kontakte fir
die Ethéhung des Exportvolumens eine grofere Rolle spielt als die Anzahl (Haddoud et al. 2017).

24 Sonstige Malinahmen

Weitere Malinahmen, die jedoch selten einzeln analysiert werden, sind Beratung, Bereitstellung
von Marktforschung und Innovationsférderung.

Wie bereits erwahnt, ist die individuelle Beratung am effektivsten, wenn sie in Verbindung mit
internationalen Events stattfindet. Programme, die die Bereitstellung von Marktinformationen
beinhalten, zielen auf unerfahrenere Unternehmen ab, da fehlendes Wissen Uber potenzelle
Exportmarkte eines der Hauptprobleme von Unternehmen in der Anfangsphase ihrer
Exporttéatigkeit ist (Kotabe und Czinkota 1992; Cruz 2014). Bne Studie aus Peru zeigt, dass
Beratungs- und Weiterbildungsangebote zwar kurzfristig zu keiner Steigerung der Exporte
fuhren, jedoch zu internen Veranderungen in Unternehmen (z. B. werden mehr Ressourcen flr
die Entdeckung neuer Markte bereitgestellt), welche die Wahrscheinlichkeit zur
Internationalisierung in der Zukunft steigern (Malca et al. 2019).
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Ene letzte MalRnahme, die einzeln untersucht wird, ist der Enfluss, welche die Férderung von
Innovationsaktivitdten auf Exporte hat. In ihrer vergleichenden Studie zu sieben europaischen
Landern kommen Altomonte et al. (2013) zu dem Schluss, dass der mittel- und langfristige Efolg
von Internationalisierung untrennbar mit Innovation verknipft ist. Deswegen empfehlen die
Autoren auch, die Internationalisierungs- sowie die Innovationspolitik unter einer einzigen
Verantwortung sowohl auf nationaler als auch auf BU-BEbene zusammenzubringen.

2.5 Fazit

Exportforderprogramme kdénnen KMU helfen, Hirden bei der Internationalisierung zu
Uberwinden. Die Ergebnisse der Literaturrecherche zu den unterschiedlichen Arten von
Exportférderungen und deren Auswirkungen sind in Tabelle 1 zusammengefasst.

Tabelle 1: Wissenschaftliche BErkenntnisse zu Arten und Auswirkungen von Férderprogrammen

Forderkategorie Forderart Auswirkung
o Kurzfristige EEhéhung des
Finanzierungs- = o Direkthilfen Exportvolumens
hilfen o Kofinanzierung o Am effektivsten fir KMU mit

vorhandener Exporterfahrung

o Besonderseffektiv fur Unternehmen
ohne Exporterfahrung

o Internationale Network o Hilft auch bereitsim Markt etablierten

Promotion Veranstaltungen

Networking Messen Unternehmen und erhoht die Exporte

o Handelsmissionen o Positiver Bfekt wird durch Kombination
mit spezialisierten Beratungen
verstarkt

o Beratung o Positiver Bfekt in Verbindung mit
anderen Forderarten

Andere o Markt- und Branchen- o Wertvoll fir Unternehmen ohne
Recherchen Exporterfahrung

o Notwendig flr mittel- und langfristigen

o Innovationsférderung Erfolg der Unternehmen

Quelle: Literaturrecherche

Die Sudien deuten darauf hin, dass die effektivste Forderung mehrere unterschiedliche
Malnahmen umfasst. Obwohl alle Forderarten darauf abzielen, die Exporttéatigkeit zu steigern,
adressieren diese unterschiedliche Herausforderungen, die beim Exportieren entstehen. Somit
wirken gebiindelte Unterstitzungen (z. B. Messen und Beratung) am besten. Des Weiteren zeigt
die wissenschaftliche Literatur, dass unterschiedliche MalRnahmen bei verschiedenen Phasen der
Exportforderung effektiv wirken. So ist flir Unternehmen ohne Exporterfahrung, meist kleine
Unternehmen, Beratung sowie Unterstutzung beim Ausbau einesinternationalen Netzwerks am
wichtigsten. Dies ermoglicht den Unternehmen die ersten Hurden bei der Internationalisierung
aufgrund fehlenden Wissens und Efahrung zu Uberwinden. Bei Unternehmen, die bereits
exportieren, wirken auch Malknahmen zum Netzwerkausbau und insbesondere
Finanzierungshilfen positiv. Diese kdnnen Unternehmen nutzen, um neue Méarkte zu erschliel3en
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oder neue Strategien zu erproben. Dabei ist jedoch festzuhalten, dass Finanzierungshilfen allein
nicht immer zu einem langerfristigen Exportwachstum beitragen. Schliefilich ist eszu empfehlen,
Innovationstéatigkeiten von Unternehmen zu férdern. Obwohl dies in der Regel keinen
kurzfristigen Efekt auf die Exporttétigkeit haben wird, ist der mittel- und langfristige Efolg von
Internationalisierung untrennbar mit Innovationen verknUpft.

Dieses Kapitel hat einen Uberblick Uber die Vielfalt der Forderkategorien und Forderarten
gegeben, unterschiedliche Zielgruppen identifiziert sowie die Auswirkungen unterschiedlicher
Forderarten analysiert. Die darauffolgenden drei Kapitel werden anhand der DACH-Region, funf
BU-Landern und weiteren internationalen Beispielen konkrete Ausgestaltungsmoglichkeiten der
unterschiedlichen Férdermalinahmen aufzeigen.
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3 Exportforderung in der DACH-Region

3.1 Bnfuhrung

Nicht zuletzt als Nachbarland Osterreichs und groRte Exportwirtschaft Europas stellt die
Bundesrepublik Deutschland einen natirlichen Referenzpunkt fir eine vergleichende Analyse
von internationalen Exportférderprogrammen mit go-international dar. Die deutsche
Exportforderlandschaft ist grundsatzlich gepragt von einer Vielzahl an Akteuren und Angeboten
auf Bundes- wie auf Landesebene. Ahnlich wie in Osterreich nehmen zudem die
Kammerorganisationen in Deutschland mit ihrer gesetzlichen Mitgliedschaft fur Unternehmen
eine zentrale Rolle in der AuRenwirtschaftsférderung ein.

In den folgenden drei Unterkapiteln wird daher die 6ffentliche AulRenwirtschaftsférderung in
Deutschland detailliert vorgestellt. In einem ersten Schritt sollen dabei in einer
Ubersichtsdarstellung die wichtigsten Institutionen und Programme der Exportforderung in
Deutschland dargestellt werden? In einem zweiten Schritt erfolgt eine detaillierte Betrachtung
zweier konkreter Exportférderprogramme auf Bundesebene, die fir einen Vergleich mit go-
international von besonderer Relevanz sind. Im Zentrum soll zum einen das
MarkterschlieRungsprogramm (MEP) des Bundesministeriums fur Wirtschaft und Klimaschutz
(BMWK) stehen, das in mehrerlei Hinsicht als deutsches Pendant zur &sterreichischen
Internationalisierungsoffensive go-international betrachtet werden kann. Durch ein vielfaltiges
Angebot an Veranstaltungen und Reisen im In- und Ausland hat das MEP das Ziel,
branchenlbergreifend deutsche KMU bei der BErschlieBung auslandischer Markte zu
unterstitzen. Zum anderen wird mit dem ,German Accelerator* ein zweites
Exportforderprogramm des BMWK naher betrachtet. Es wird von der German Entrepreneurship
GmbH umgesetzt und unterstitzt deutsche Startups und Jungunternehmen bei der Expansion
im Ausland. Auch hier ergeben sich vielfaltige Vergleichsmdglichkeiten zur Startup-Férderung
von go-international, die ebenfalls neue Impulse fir eine Weiterentwicklung des bereits
bestehenden Angebotsbieten kénnen.

Das letzte Unterkapitel (3.5) bietet einen Uberblick tiber die AuRenwirtschaftsforderung in der
Schweizer Bdgenossenschaft. Ahnlich wie Osterreich und Deutschland zeichnet sich die
Schweizer Wirtschaft durch eine starke Exportorientierung aus. Im Unterschied zu ihren
deutschsprachigen Nachbarlandern existiert in der Schweiz fir Unternehmen aber keine
Mitgliedschaftspflicht in einer Kammerorganisation, was zu Unterschieden in der Organisation
der offentlichen Aullenwirtschaftsforderung fuhrt.

2 Nicht beriicksichtigt in dieser Ubersicht werden Férderungen des Bundes durch Exportfinanz- oder Investitionsgarantien.
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3.2 Uberblick Uber die Bxportférderung in Deutschland

Traditionell basiert die AuRenwirtschaftsférderung des Bundes in Deutschland auf drei Sdulen.
Die erste SAule umfasst die Auslandsvertretungen, also die deutschen Botschaften und
Generalkonsulate im Ausland, die das Auswartigen Amt (AA) unterhalt. Dieser Sdule kommt in der
Wirtschaftsdiplomatie insbesondere bei der Vertretung deutscher Interessen gegentiber
auslandischen Entscheidungstrégern eine wichtige Rolle zu.

Die zweite Sdule ist die AuRenwirtschaftsagentur ,,Germany Trade and Invest - Gesellschaft fur
Auflenwirtschaft und Standortmarketing mbH* (GTAI). Se entstand 2009 durch die Fusion der
.Bundesagentur fir AuRenwirtschaft® (BfAl) und der ,Invest in Germany GmbH".
Alleingesellschafterin der GTAl ist die Bundesrepublik Deutschland vertreten durch das BMWK
Im Bereich der AuRenwirtschaftsférderung unterstiitzt die GTAlI deutsche Unternehmen
insbesondere durch die Bereitstellung von aktuellen, exportrelevanten Informationen und
Analysen zu Uber 120 Landern. Fur diese Zwecke unterhalt die GTAIl ein weit verzweigtes Netz an
Auslandskorrespondenten mit Gber 50 Standorten weltweit. Das Publikationsportfolio der GTAI
umfasst Branchenstudien und Marktberichte sowie landerspezifische Fachpublikationen zu Zoll-
, Steuer- und Handelsrecht. Diese Publikationen sind auf der Internetseite der Agentur allesamt
offentlich zuganglich. Darlber hinaus werden auch regelmaRige Webinare und
Préasenzveranstaltungen zu spezifischen aulienwirtschaftlichen Themen, Landern und
Weltregionen organisiert. Neben der Aufenwirtschaftsforderung flr die Exportaktivitaten
deutscher Unternehmen ist die GTAl auch in der Investorenanwerbung, dem Standortmarketing
sowie in der Forderung der (aufden-) wirtschaftlichen Entwicklung der neuen Bundeslander und
vom Strukturwandel betroffenen Regionen in Deutschland aktiv. Die GTAI beschéaftigt rund 400
Mitarbeiterlnnen. Das BMWK veranschlagt flr die GTAI flr das Haushaltsjahr 2022 ein
Gesamtbudget von 43,3 Mio. Euro.

Diedritte SAule besteht esausdem globalen Netzwerk der Deutschen Auslandshandelskammern,
Delegationen und Reprasentanzen der Deutschen Wirtschaft (AHK-Netz). Das AHK-Netz wurde
seit den 1990er Jahren erheblich ausgebaut und ist derzeit mit Gber 140 Standorten und rund
2200 Mitarbeiterlnnen in 92 Landern prasent (DIHK, 2021). Die Tatigkeitsfelder der
Auslandshandelskammern (AHKS) lassen sich in drei Bereiche gliedern. Zum einen sind AHKs
Mitgliedsorganisationen® und vertreten die Interessen von mehr als47.000 Mitgliedern weltweit.
Se bieten daher eine Plattform fir Mitgliedsunternehmen zur Vernetzung und dem Austausch
vor Ort und werden gleichzeitig auch durch das ehrenamtliche Engagement ihrer Mitglieder
unterstiitzt. Zudem tragen die Mitgliedsbeitrage zur Finanzierung der AHKs teil. Das zweite
Tatigkeitsfeld stellt das vielfaltige Portfolio an Dienstleistungen der AHKs fiir Unternehmen dar,
welches von der Vermittlung von potenzellen Lieferanten und Geschaftspartnern tber die
Bereitstellung von konkreten Marktinformationen und Beratungsangeboten zum Markteinstieg
bis hin zu der Organisation von Messestanden und Geschéftsreisen reicht. Darliber hinaus
bewerben sich AHKs vielfach auch fir offentlich ausgeschriebene Projekte, beispielsweise im

3 Davon ausgenommen sind die Delegationen und Reprasentanzen der Deutschen Wirtschaft, die untergeordnete AuRenstellen des
Deutschen Industrie- und Handelskammertags (DIHK) sind.
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Rahmen des BMWK-MarkterschlieBungsprogramms (MEP, ndhere Details in Unterkapitel 3.3).
Auch in der Organisation dualer Ausbildungsprogramme und anderen Berufsbildungsangeboten
im Ausland* oder bei der Gewinnung auslandischer Fachkréafte fiir den deutschen Arbeitsmarkt®
nehmen AHKs vermehrt Aufgaben war. Insgesamt finanzieren sich AHKs zu einem
Uberwiegenden Teil durch die Erbringung von entgeltlichen Dienstleistungen, wobei der genaue
Anteil je nach AHK deutlich variieren kann. Bne Erstberatung durch die AHKsist im Allgemeinen
kostenfrei. Das dritte Tatigkeitsfeld des AHK-Netzes besteht in der offiziellen Vertretung der
deutschen Wirtschaft im jeweiligen Zielland. Der Deutsche Industrie- und Handelskammertag
(DIHK) steuert das AHK-Netz und organisiert die Zusammenarbeit zwischen den verschiedenen
AHKs. Uber den DIHK tragen auch die deutschen Industrie- und Handelskammern (IHKs) einen
Teil zur Finanzierung des AHK-Netzes bei. Darliber hinausunterstiitzt das BMWK das AHK-Netzin
Form einer ,jahrlich wiederkehrenden Projektfinanzierung®: Fir das Haushaltsjahr 2022 wurde
die Forderung, die Uber den DIHK an das AHK-Netzt weitergeleitet wird, mit 58,2 Mio. Euro
veranschlagt. Laut dem letzten Evaluierungsbericht aus dem Jahr 2015 betrug der Anteil der
BMWK-Zuwendungen an der Finanzierung des AHK-Netzes rund 20 % (HTW Chur 2016). Dieser
Anteil ist mutmaRlich in Folge der Corona-Pandemie und dem dadurch entstandenen
Umsatzeinbruch im Bereich der AHK-Dienstleistungen in den letzten Jahren gestiegen. Die Hohe
der jahrlichen Zuwendung setzt das BMWK fur jede AHK einzeln nach Verhandlungen mit dem
DIHKfest. Die jeweiligen Wirtschaftsplane, Sachberichte sowie die Ergebnisse der Vorjahre bilden
die Grundlage fiir die festgesetzte Forderhéhe (Deutscher Bundestag 2013).

Neben der GTAl und dem AHK-Netz finanziert das BMWK zusatzliche Forderprogramme im
Bereich der AuslandsmarkterschlieBung. Zentrales Forderinstrument des BMWK fir die
Auflenwirtschaftsférderung von KMU ist das MarkterschlieRungsprogramm (MEP) und die damit
verknipften Exportinitiativen, welche im folgenden Kapitel naher vorgestellt werden. Dartiber
hinaus férdert das BWMK durch verschiedene Messeprogramme die Teilnahme deutscher
Unternehmen an internationalen Leitmessen im In- und Ausland. Auch die
Wirtschaftsbeziehungen mit Afrika werden im Rahmen verschiedener Malihahmen wie dem
Wirtschaftsnetzwerk Afrika in besonderem Male gefordert. Die Internationalisierung von
deutschen Startups unterstiitzt das Wirtschaftsministerium zudem durch das Programm
»German Accelerator®. Dieseswird in Unterkapitel 3.4 naher vorgestellt.

Neben der AuRenwirtschaftsforderung auf Bundesebene durch das BMWK und anderen
Bundesministerien® werden auch auf Landesebene verschiedene Forderprogramme
bereitgestellt. BEn Beispiel hierfir ist ,,Export Bavaria 3.0 — Go International®, welches durch die
Européische Union (EU) und den Freistaat Bayern finanziert wird. Es bietet dhnlich wie der
oInternationalisierungsscheck® bei  go-international  Direktzuschiisse flr  bayerische

4 Hne Ubersicht Gber die derzeit bestehenden dualen Ausbildungsangebote des AHK-Netzes bietet die DIHK-Kompetenzstelle
Internationale Berufsbildung (KIBB) auf ihrer Internetseite.

5 Im Rahmen einer Kooperationsvereinbarung zwischen Bundesregierung und DIHK wurde vereinbart, dass die AHKs Fachkréfte, die
nach Deutschland einwandern mdchten, hinsichtlich der Enwanderungsvoraussetzungen beraten sollen, um so die Visastellen des
Auswartigen Amtszu entlasten.

6 Auch Bundesministerien wie das Bundesministerium fir Erndhrung und Landwirtschaft (BMEL) oder das Bundesministerium fir
Umwelt, Naturschutz, nukleare Scherheit und Verbraucherschutz (BMUV) unterhalten eigene Forderprogramme.
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Unternehmen fur die BErschlieBung neuer Auslandsmarkte. Neben Bayern existieren auch in
mehreren anderen Bundeslandern Forderprogramme, die in Form von Direktzuschissen die
Internationalisierung von Unternehmen unterstitzen und haufig durch die landeseigene
Forderbank administriert werden. DarlUber hinaus flUhren auch im Bereich der
Aullenwirtschaftsférderung von Sartups einige Lander eigene Fordermallnahme durch (z.B.
~xart-up BW International” flr das Land Baden-Wirttemberg).

Zentrale Anlaufstellen fir auRenwirtschaftliche Fragestellungen in Deutschland sind flr die
Unternehmen die Industrie- und Handelskammer (IHK) oder die Handwerkskammer (HWK) vor
Ort mit einem umfangreichen Serviceangebot im Bereich AuRenwirtschaft.” So bieten sie
beispielsweise Informationen zu Auslandsmarkten, Zoll und AuRenwirtschaftsrecht und beraten
Unternehmen individuell bei der Estellung einer Internationalisierungsstrategie. Auch tber
geeignete staatliche Unterstitzungsmallnahmen, Messeférderungen und Finanzierungshilfen
kdnnen sich die Unternehmen bei ihrer Kammer vor Ort informieren lassen. Darlber hinaus
stehen IHKs und HWKs im engen Kontakt zum AHK-Netz und organisieren eine Vielzahl an
regionalen \Veranstaltungen zu aulenwirtschaftlichen Themen, wie beispielsweise
Informationsveranstaltungen zu spezifischen Auslandsmérkten oder Exporttage. Nicht zuletzt
Ubernehmen die IHKs und HWKs auch hoheitliche Aufgaben flr das Aulenhandelsgeschéft,
indem sie Ursprungszeugnisse, Carnets und Bescheinigungen fur Unternehmen ausstellen.

3.3 Markterschlielungsprogramm (MEP)

3.3.1 Uberblick

Das MarkterschlieBungsprogramm (MEP) stellt ein  zentrales Instrument fir die
Auflenwirtschaftsférderungen des BMWK dar. Ziel des MEP ist es, die Internationalisierung von
KMU durch die ErschlieBung neuer Absatzmarkte zu férdern. Das MEP ist branchenoffen
konzipiert und wird in Form von standardisieten Modulen umgesetzt, welche sich an
Unternehmen in den verschiedenen Phasen der Markterschlief3ung richten.

3.3.2 Konkrete Ausgestaltung des Forderangebots

Vor dem Sart des MEP im Jahr 2012 gab es seitens des BMWK eine Reihe unterschiedlicher,
eigenstandiger Forderprogramme und Enzeltitel fur die Internationalisierung von deutschen
Unternehmen. Um diese Malinahmen zu biindeln und starker zu systematisieren, wurde das MEP
ausder Taufe gehoben (Interval 2016). Die damaligen Forderprogramme wurden im Rehmen des
MER in eine einheitliche, branchenlbergreifende Modulstruktur tbergefiihrt und gemeinsame
Verfahrensablaufe fir diese formuliert. Die MEP Projekte sind in die folgenden fiunf

7 In Deutschland gibt es 79 IHKs mit mehr als drei Mio. Mitgliedsunternehmen. Die Dachorganisation der IHKs ist der DIHKmit Stzin
Berlin. Die Anzahl der HWKs liegt bei 53. Rund 1 Mio. Unternehmen sind Mitglied einer HWK. Mit Ausnahme der Freien Berufe, der
Landwirtschaft und des 6ffentlichen Sektors sind nahezu alle Unternehmen in Deutschland zu einer Mitgliedschaft in der drtlichen
IHKbzw. HWK gesetzich verpflichtet.
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standardisierten Module gegliedert, die die verschiedenen Phasen der Markterschlielung
abbilden:

Informationsveranstaltungen

Informationsveranstaltungen sind in der Regel eintdgige Veranstaltungen in Deutschland, die
Unternehmen detaillierte Landes- und Brancheninformationen fur ein konkretes Zielland bieten.
In- und auslandische Expertinnen zum Zielland flihren durch diese Veranstaltungen und stehen
fur konkrete Fragen der teilnehmenden Unternehmen zur Verfigung. DiesesModul kann auch in
einem Webinar-Format organsiert werden.

Markterkundung

Im Rahmen der Markterkundung werden Geschéftsreisen ins Ausland organisiert. Deren Ziel ist
es, deutschen Unternehmen eine Sondierung von Geschéftsmdglichkeiten vor Ort zu
ermoglichen und erste Geschéftskontakte im Audand zu knupfen. Vorbereitet wird eine
Markterkundung durch die Bstellung einer Zielmarktanalyse, die den teilnehmenden
Unternehmen vorab zugesandt wird und auch nach der Markterkundung 6ffentlich verfligbar ist.
Se enthalt detaillierte Informationen Uber die wirtschaftliche Lage, Rehmenbedingungen, zur
Branche, zu Potenzialen und Profilen der Marktakteure im Zielland. Auch erganzende digitale
Programminhalte sind im Vorfeld mdéglich. Im Rahmen der Geschéftsreise selbst werden
Informationsveranstaltungen vor Ort mit lokalen Expertinnen organisiert und verschiedene
Kontakt- und Netzwerkmdglichkeiten mit potenziellen Kunden und Geschéftspartnern
angeboten. Auch Sandort- und Projektbesichtigungen sind Teil der Markterkundung sowie ggf.
der Besuch von Messen und anderen Veranstaltungen.

Geschéftsanbahnung

Die Geschéftsanbahnung bietet den teilnehmenden Unternehmen die Moglichkeit, ihre
Produkte und Technologien im Rahmen einer lokalen Prasentationsveranstaltung im Zielland
vorzustellen. Kernziel dieses Moduls ist es, konkrete Geschaftskontakte und Anbahnungen
zwischen in- und auslandischen Unternehmen zu ermdglichen. Aus diesem Grund werden als
weiteres Kernelement neben der Prasentationsveranstaltung mehrere individuelle
Bnzelgesprache mit potenziellen Kunden und Geschéftspartnern organisiert. Vor der
Geschéftsreise, die in der Regel drei bis finf Tage umfasst, erhalten die teilnehmenden
Unternehmen ebenfalls eine detaillierte Zielmarktanalyse.

Leistungsschau

Im Zentrum der Leistungsschau steht ein Symposium im Zielland, bei dem einem auslandischen
Fachpublikum die Leistungsfahigkeit deutscher Unternehmen aus einem bestimmten
Branchensegment prasentiert werden soll. Neben der Prasentationsveranstaltung erhalten die
teiinehmenden Unternehmen ein Briefing zum Zelmarkt sowie verschiedene
Austauschmaoglichkeiten mit auslandischen Teilnehmern und wichtigen Akteuren im Zielland.
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Dartiber hinaus wird ein Projektmagazin im Rahmen der Leistungsschau erstellt und weitere
Sandort- und Projektbesichtigungen vor Ort organisiert. Im Vorfeld des Programms erhalten die
Teilnehmer ebenfalls eine Zielmarktanalyse.

Informationsreise fiir Einkaufer und Multiplikatoren

Zielgruppe dieses Moduls sind auslandische Unternehmen sowie weitere Multiplikatoren aus
Wirtschaft und Politik. Im Rahmen einer drei- bis viertdgigen Geschéftsreise nach Deutschland
kénnen sich auslandische Entscheidungstrager Uber Produkte, Dienstleistungen und
Technologien von deutschen Unternehmen informieren und erste Geschaftskontakte vor Ort
knupfen. Auch der Besuch einer deutschen Leitmesse ist im Rahmen dieses Moduls méglich.

Exportinitiativen des BUWK

Neben dem MEP finanziet das BMWK vier weitere Exportinitiativen: Energie,
Umwelttechnologien, Gesundheitswirtschaft und Zivile Scherheitstechnologien. Diese greifen
ebenfalls auf das zuvor beschriebene Modulsystem zurlck. Die Exportinitiativen
Umwelttechnologien, Gesundheitswirtschaft und zvile Scherheitstechnologien werden im
Rahmen des MEP umgesetzt. Auch die Umsetzung der Geschéaftsreisen der Exportinitiative
Energie erfolgt durch das MEP.

3.3.3 Institutionelle und finanzielle Rahmenbedingungen

Die vom BMWK bereitgestellten Haushaltsmittel flir das MEP sowie die Exportinitiativen Energie
und Umwelttechnologien liegen derzeit jahrlich bei rund 30 Mio. Euro® Besonders das
Forderbudget fir das MEP st in den vergangenen Jahren deutlich gestiegen: Im Jahr 2015 lag
dasim Bundeshaushalt festgelegte Volumen bei 3,5 Mio. Euro, flir das Haushaltsjahr 2022 wurden
dagegen 9,75 Mio. flir das MEP veranschlagt (dazu kommen 2 Mio. Euro flr dieim MEPintegrierte
Exportinitiative Umwelttechnologien sowie 18,5 Mio. Euro fUr die Exportinitiative Energie).

Das BMWK ist neben der Finanzierung auch fir die inhaltliche Ausrichtung des MEP
verantwortlich. Fir die administrative Abwicklung des MEP ist hingegen das Bundesamt fir
Wirtschaft und Ausfuhrkontrolle (BAFA), eine Bundesoberbehdrde im Geschéftsbereich des
BMWK, zustandig. Die operative Steuerung liegt bei der Geschéaftsstelle fir ,,MarkterschlieRung
fur KMU*, die an die GTAl angegliedert ist.

Die Projektideen fiur das MBPwerden jedes Jahr von den verschiedenen Akteuren der deutschen
Auflenwirtschaft (Botschaften, Auslandshandelskammern und Germany Trade & Invest),
Fachverbanden sowie Fach- und Landerreferaten des BMWK eingereicht. Die Anzahl der
eingereichten Vorschlage betragt laut Angaben der Bundesregierung rund 450 (Deutscher
Bundestag 2019). Die Auswahl der Projekte erfolgt dann im Rahmen eines mehrstufigen
Bewertungsverfahrens durch den MEP-Strategiebeirat. Dieser setzt sich aus Vertreterinnen der

8 Der vom Bundestag bereits verabschiedete Gesetzesentwurf fur das Haushaltsjahr 2022 sieht ein Gesamtvolumen von 30,25 Mio.
Euro fur die drei oben genannten Programme vor.
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deutschen Dach- und Branchenverbande, den Akteuren der  deutschen
Auflenwirtschaftsférderung sowie BMWK und BAFA zusammen und soll garantieren, dass die
geforderten Projekte am Bedarf der Unternehmen in Deutschland ausgerichtet sind. In der Regel
werden rund ein Viertel bis ein Drittel der eingereichten Projektvorschldge durch den
Strategiebeirat ausgewahlt (Interval 2016). Fir die Umsetzung dieser Projekte werden schlielich
im Rahmen o6ffentlicher BU-weiter Ausschreibungen jeweils Durchfiihrer zusammen mit einer
Partnerorganisation in Deutschland bzw. aus dem Ausland beauftragt. Hierfur ist das BAFA
verantwortlich. Zu den Durchflihrern zahlen haufig die AHKs sowie Landervereine und sonstige
Beratungsunternehmen, die im Zielland gut vernetzt sind. Die Durchfuhrer sind verantwortlich
fur die Organisation und Umsetzung des Projektes im Zielland oder in Deutschland. Auch die
Anmeldung der Unternehmen wird Uber die durchfihrenden Organisationen abgewickelt. Die
MEP-Geschéftsstelle steht wahrend der Vorbereitung der Projekte in stdndigem Kontakt mit den
Durchflihrern und gewahrleistet die Abwicklung der Projekte. Rund die Halfte der Auslandsreisen
im Rahmen des MEPs wird zudem von einem Vertreter bzw. einer Vertreterin des BUWK auf
Fachebene begleitet (Deutscher Bundestag 2019).

3.3.4 Zugang fur Unternehmen

Zielgruppe: Welche Unternehmen werden gefordert?

Zielgruppe sind KMU, Selbststandige und Angehdrige der Freien Berufe, die ihren Firmensitzin
Deutschland haben. Grundsatzlich teilnahmeberechtigt sind Unternehmen mit weniger als 500
Mitarbeitern und einem Jahresumsatz unter 50 Mio. Euro. Diese GréRenbeschrankungen kénnen
allerdings aufgehoben werden, sofern freie Fldtze nach Ablauf der Anmeldefrist verfiigbar sind
und der Anteil an KMU nicht 50 % unterschreitet. Die Férderung unterliegt der EU De-minimis-
Beihilferegelung.

Zugangsweg: Wie konnen Unternehmen die Forderung beantragen?

Interessierte Unternehmen kdnnen Antrage zur Teilnahme direkt an die jeweiligen Projekttrager
richten. Bn entsprechendes Anmeldeformular wird online zur Verfligung gestellt. Die Auswahl
der teilnehmenden Unternehmen erfolgt dann durch den beauftragten Projekttrager.

Marketing: Wie werden die Unternehmen tiber das Forderangebot informiert?

Alle Projekteim Rahmen desMBEPskoénnen auf dem zentralen Informationsportal iXPOSgefunden
werden. Die aktive Akquise von Unternehmen und weitere Marketingmal3nahmen erfolgen
zusatzlich durch die jeweiligen Projekttrager sowie den Stakeholdern des MBEPs.

Egenanteil: Welche Kosten fallen fiir Unternehmen an?
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Der Hgenanteil bei den Auslandsformaten Markterkundung, Geschéaftsanbahnung und
Leistungsschau liegt je nach Unternehmensgrofie zwischen 500 und 1.000 Euro. Zudem mussen
die teilnehmenden Unternehmen ihre Reise-, Unterbringungs- und Verpflegungskosten selbst
tragen.

3.3.5 Efolgsindikatoren

Laut eigenen Angaben nehmen ungefahr 1.500 Unternehmen an den rund 150 MEP-Projekten
pro Jahr teil. Der KMU-Anteil der teilnehmenden Unternehmen liegt bei 73 %, wobei 32 %
Kleinstunternehmen sind. Ca. 10.000 B2B-Gesprache werden innerhalb eines Jahresim Rahmen
des MEPs organisiert. Das interne Monitoring flr das Jahr 2019 ergab je nach Modul eine
Gesamtzufriedenheit der teilnehmenden Unternehmen von 80-90 %. In einer externen
BEvaluierung im Jahr 2016 gaben 77 % aller befragten Unternehmen an, hilfreiche Informationen
zum Zielland und den dortigen Rahmenbedingungen erhalten zu haben. 45 % der Unternehmen
konnten neue oder verbesserte Kontakte zu Geschéaftspartnern oder potenziellen Kunden im
Zielland knupfen. Besonders zufrieden waren die teilnehmenden Unternehmen mit der
Landerkompetenz der Durchflihrer sowie der Organisation und Strukturierung des Projekts. Laut
BEvaluierungsbericht ,liegen die durch das Programm generierten volkswirtschaftlichen Efekte
weit Uber den Kosten flir das Programm® (Interval 2016, S. 81), der Forderansatz wird zudem als
»zZielgruppen- und bedarfsgerecht” bewertet (ebd., S. 82).

3.3.6 Zusammenfassender Vergleich mit go-international

Das MEP ist das zentrale Forderprogramm des BMWK flir die Internationalisierung von KMU.
Inhaltlich lassen sich vergleichbare Projekte auch im Rahmen von go-international finden, wie
beispielsweise die ,Incoming Missions’, Zukunftsreisen, ,Going to...“ oder weitere
Auslandsreisen im Bereich Branchenfokus. Diese werden allerdingsin der Regel ohne expliziten
KMU-Vorrang hinsichtlich der teilnehmenden Unternehmen durchgefiihrt. Zentrale
Unterschiede zwischen MEP und go-international finden sich auf’erdem in der Durchflihrung der
entsprechenden Férderprogramme sowie der Organisation und Struktur des Férderprogramms.

Zum einen erfolgt die administrative und operative Steuerung des MEP durch das BMWK bzw.
dem Ministerium nachgeordneten Bundesbehdrden (BAFA, GTAI). Bn offener und transparent
gestalteter Vorschlagsprozess fir die Projekte des MEP sowie deren Auswahl durch den MBEP-
Strategiebeirat ermoéglichen es, die Expertise verschiedener Stakeholder der deutschen
Auflenwirtschaft, wie beispielsweise Branchen- und Fachverbande, GTAIl-Berichterstatter, das
AHK-Netz oder die Fach- und Landerreferate des BMWK, einzubringen. Auch die europaweite
Ausschreibung der MEP-Projekte an einen Durchfiihrer zusammen mit einer Partnerorganisation
aus Deutschland flhrt dazu, dass sich unterschiedliche Akteure mit den ihnen eigenen
Kompetenzen in die AuRenwirtschaftsforderung des BMWK einbringen kénnen. Gleichzeitig
garantiert die administrative und operative Seuerung durch das BAFA und die MBP-
Geschéftsstelle trotzdem einheitliche Verfahrensablaufe und Qualitatsstandards.

Zum anderen zeichnet sich das MEP durch ein eigenstandiges und einheitliches Auftreten mit
hohem Wiedererkennungswert aus, wie die letzte Programmevaluation ergab (Interval 2016).
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Alle Férderangebote werden durch ein klar gegliedertes Modulsystem strukturiert und auf der
zentralen AuRenwirtschaftsplattform des BMUWK (iXPOS) prasentiert. Vergleichbare Angebote,
die im Rahmen von go-international durchgeflihrt werden, sind unter verschiedenen Clustern
und Fordertiteln gegliedert und kénnen auf der Internetseite von go-international nur indirekt
Uber eine Verlinkung zur entsprechenden Webseite der WKO gefunden werden?® Uber die
Startwebseite von Aullenwirtschaft Austria selbst kdnnen dieselben Veranstaltungen wiederum
teilweise nur unter anderen Moduluberschriften (zB. ,Marktsondierungsreisen®, ,Austrian
Business Circle” oder ,Wirtschaftsmissionen®) erreicht werden. Dies kdnnte mit dazu beitragen,
dassden Osterreichischen Unternehmen laut den Evaluierungen in den Jahren 2015 und 2018 die
Unterscheidung des Angebots von go-international zu den sonstigen Dienstleistungen von
Auflenwirtschaft Austria (mit Ausnahme der Direktférderung) schwerféllt und das
Forderprogramm ,in nur sehr wenigen Fallen als ein vom BMDW finanziertes Férderprogramm?®
wahrgenommen wird (Janger et al. 2018, S. 122). Auch die WKO selbst beschreibt go-international
als ,Zusatzbudgets®, welche fur die ,Verdichtung und BEweiterung“ des Angebots von
AuBenwirtschaft Austria genutzt werden (WKO 2020).

34 German Accelerator

3.4.1 Uberblick

Seit Ende 2011 fordert das vom BMWK finanzierte Modell-Projekt ,,German Accelerator deutsche
Startups bei der internationalen Expansion. Mithilfe eines weltweiten Netzwerks aus
Mentorlnnen, Unternehmen, Hochschulen und Investorinnen sollen deutsche Jungunternehmen
bei ihrem Internationalisierungsprozess begleitet und bei der Skalierung ihres Geschaftsmodells
unterstitzt werden. Zielmarkte sind dabei die USA sowie mehrere asiatische Lander (China,
Japan, Korea, Indien, Sidostasien). Neben den inlandischen Standorten in Miinchen und Berlin
besitzt der German Accelerator weitere Birosim Slicon Valley, New York, Boston und Sngapur.

3.4.2 Konkrete Ausgestaltung des Forderangebots

Der German Accelerator bietet drei verschiedene Programmlinien, die miteinander kombiniert
werden konnen:

Vorbereitung der Internationalisierung: Academy

Diese Programmlinie richtet sich an alle Sartups, die grundsitzlich an einer internationalen
Expansion interessiert sind. Zwei Programmmodule werden angeboten: Das Programm ,Kickstart
International® bietet im Rahmen eines finftagigen hybriden Veranstaltungsformats
grundlegende Informationen zur Internationalisierung von Sartups. Neben mehreren
Workshops werden den teilnehmenden Jungunternehmen drei bis vier individuelle
Beratungsgesprache mit Mentorinnen angeboten. Dariber hinaus wird auch ein ,China

® Incoming Missions sind offenbar nicht iber die Internetseite von go-international abrufbar.
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Essential® Workshop im Rahmen der Academy angeboten, um deutsche Sartups besser auf die
besonderen Marktchancen und Risiken des chinesischen Sartup-Markts vorzubereiten.

Markterkundung: Market Discovery Program

Im Rahmen eines funf- bis siebenwdchigen Programms erhalten Startups, die bereits in
Deutschland aktiv sind, die Moglichkeit, die Markteintrittsbedingungen in asiatischen Landern
besser kennenzulernen und ihr Geschaftsmodell flr diesen Markt zu Uberprifen. Mégliche
Ziellander sind Indien, Japan, Sidkorea und China.'® Das Programm beinhaltet Workshops mit
lokalen Expertlnnen, individuelle Beratungsgesprache mit Mentorinnen sowie Treffen mit
potenziellen Kunden und Geschéaftspartnern. Derzeit wird dieses Programm aufgrund der
Corona-Pandemie rein virtuell durchgeflihrt, doch mehrtagige Markterkundungsreisen vor Ort
sind fiir die Zukunft angedacht.

Markteintritt: Market Access Program

Das Market Access Program ist die umfassendste Programmlinie des German Accelerators. Es
richtet sich an Startups, die einen Markteintritt in die USA oder in Asien konkret anstreben. Das
USMarket Access Program in New York oder dem Slicon Valley dauert mindestens drei Monate
und startet mit einem einwdchigen Bootcamp. Das Market Access Program flir Sidostasien bzw.
Japan hat eine Mindestdauer von finf Monaten und beinhaltet ebenso ein dreiwdchiges
Bootcamp zu Beginn. Die exakte Dauer der Programme richtet sich nach den individuellen
BedUrfnissen der teilnehmenden Unternehmen. Bn wichtiger Bestandteil der Programme ist die
Bereitstellung von kostenlosen Birordumen und Arbeitsplatzen vor Ort. Dartiber hinauswird den
teilnehmenden Unternehmen ein individuell zugeschnittenes Programm von Workshops, Kursen
und Netzwerkveranstaltungen angeboten sowie eine intensive Betreuung durch das
Mentoringnetzwerk vor Ort.

Fir Sartupsaus den Bereichen Biowissenschaften (Life Science) werden darliber hinaus spezielle
Market Access Programme in Boston veranstaltet und auch fir den Bereich Kiinstliche Intelligenz
(Al) bietet der German Accelerator speziell zugeschnittene Programmelemente an.

3.4.3 Institutionelle und finanzielle Rahmenbedingungen

Der German Accelerator wird zum groften Teil vom BMWK finanziert und durch die German
Entrepreneurship GmbH betrieben. Die letzte Ausschreibung des BMWK fir dieses
Forderprogramm erfolgte flr die dreijahrige Forderperiode vom 1. Januar 2021 bis zum 31.
Dezember 2023 und umfasste ein Gesamtvolumen von rund 55 Mio. Euro.

3.4.4 Zugang fur Unternehmen

Zielgruppe: Welche Unternehmen werden gefordert?

1% Fijr die Teilnahme am China Market Discovery Program ist eine Teilnahme am China Essentials Workshop verpflichtend.
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Geférdert werden Startups, die in Deutschland als Kapitalgesellschaft (UG, AG, GmbH, GmbHund
Co. KG) registriert sind und der BU-Definition von KMU entsprechen. Bewerbungen von GbRs
kdnnen im HBnzelfall zugelassen werden. Die Forderung unterliegt der BJ De-minimis-
Beihilferegelung.

Zugangsweg: Wie konnen Unternehmen die Férderung beantragen?

Die verschiedenen Programme des German Accelerator werden wahrend des Jahres fortlaufend
ausgeschrieben. Die Bewerbungsfrist liegt in der Regel bei sechs Wochen vor Programmbeginn.
Unternehmen kdnnen sich grundsdtzlich auf der Online-Fattform des German Accelerator
bewerben, indem sie dort einen Fragebogen ausfillen. Fir Workshops in Deutschland
(- Academy“) muissen sie zudem eine Prasentation Uber ihre Geschéftsidee (Fitch Deck)
einreichen. Basierend auf diesen Unterlagen werden geeignete Teilnehmer fiir die Workshops
von einem Auswahlgremium bestehend ausinternen und externen Expertinnen ausgewahlt. Fir
alle anderen Programme nimmt das Auswahlgremium basierend auf den Fragebdgen lediglich
eine Vorauswahl vor. Die endglltige Auswahl erfolgt auf Grundlage eines Online-Fitchs mit
anschlieflender Fragerunde. Unternehmen kdnnen sich auch mehrfach fur die verschiedenen
Programmlinien bewerben.

Marketing: Wie werden die Unternehmen uiber das Forderangebot informiert?

Der German Accelerator besitzt eine eigene Webseite und ist auf verschiedenen Social-Media-
Kanalen aktiv. Zudem kann das Angebot des German Accelerator in vielen verschiedenen
Forderdatenbanken und anderen Informationsangeboten fiir deutsche Startups gefunden
werden. Auch auf mehreren Messen und Events, die fir Startups relevant sind, ist der German
Accelerator prasent. Darliber hinaus wird auch ein aktives Scouting betrieben, um geeignete
Sartups proaktiv anzusprechen.

Eigenanteil: Welche Kosten fallen fiir Unternehmen an?

Die Teilnahme am Programm ist grundsatzlich kostenfrei. Ausgenommen davon sind die Market
Discovery Programme, fir welche eine Teilnahmegebihr von 500 Euro pro Startup anfallt.
Daritiber hinaus missen Reise- und Lebenshaltungskosten von den teilnehmenden Sartups
selbst getragen werden.

3.4.5 Efolgsindikatoren

Laut eigenen Angaben hat der German Accelerator seit seinem zehnjdhrigen Bestehen ein
Netzwerk von mehr als 500 Mentorinnen etabliert und mehr als 500 Startups geférdert, darunter
beispielsweise N26 oder Celonis. Insgesamt haben flinf Unternehmen nach ihrer Teilnahme am
German Accelerator einen Enhorn-Status mit einer Bewertung von tber einer Milliarde US-Dollar
erreicht.

Im Jahr 2019 wurde die Ramboll Management Consulting GmbH durch das
Bundeswirtschaftsministerium mit der Evaluation des German Accelerator beauftragt (Ramboll,
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2019). Die Autorinnen der Studie konstatieren, dass die Programme des German Accelerator
»Zielfihrend konzipierte und professionell umgesetzte Unterstiitzungsangebote® (Ramboll 2019,
6) darstellen. BEne nachhaltige Wirkung der Teilnahme wird besonders in einer erhdhten
Schtbarkeit, der Anpassung des Geschaftsmodellsan den Zielmarkt sowie der Gewinnung neuer
Partner und Kunden festgestellt.

3.4.6 Zusammenfassender Vergleich mit go-international

Auch bei go-international wird die Internationalisierung von &sterreichischen Startups im
Rahmen von ,Startups/Scaleups go global“ geférdert. Dazu bieten beispielsweise das Gobal
Incubator Network Austria (GIN) fir Asien sowie weitere Programme der WKO zusétzliche
Unterstitzung bei der internationalen Expansion von Startups, die inhaltlich mit der Férderung
durch den German Accelerator vergleichbar ist. En bereichsspezifisches Forderangebot fur die
Internationalisierung von Startups, wie sie der German Accelerator derzeit in den Bereichen
Kunstliche Intelligenz und Biowissenschaften bietet, wird dagegen bei go-international derzeit
nicht angeboten.

En weiterer Unterschied im Vergleich zum German Accelerator liegt zudem in der Organisation
der Exportférderung von Startups. Der German Accelerator bindelt die verschiedenen
Férderangebote des BUWK fiir die Internationalisierung von Sartupsin einem klar definierten
Modulsystem entlang dreier Programmlinien. Der German Accelerator wird zudem von auf3en als
einheitlicher Akteur und Ansprechpartner flr das Forderprogramm wahrgenommen; alle
Informationen zu den verschiedenen Programmlinien finden sich so beispielsweise zentral auf
der Webseite des German Accelerator. Die verschiedenen Fordermal®nahmen des BUDW fir die
Internationalisierung von Startups sind dagegen nicht unter einem Dach organisiert und esfehlt
eine zentrale Ubersicht Uber die entsprechenden Angebote. Bn Beispiel hierfir ist die von der
WKO erst vor kurzem ins Leben gerufene ,Born Global Academy®, die inhaltlich mit der ersten
Programmlinie des German Accelerator vergleichbar ist. Die ,,Born Global Academy* wird zwarim
Rahmen von go-international umgesetzt, doch auf der Webseite von go-international finden sich
keinerlei Hinweise auf dieses Angebot.

Die Ausgestaltung der neuen Forderperiode von go-international kénnte daher mit einer
Bestandsaufnahme Uber die Forderangebote des BMDW fir die Internationalisierung von
Sartups einhergehen, mit dem Ziel mégliche Synergien bei der Programmgestaltung und der
Auflendarstellung zu heben.

3.5 Uberblick Uber die Exportfdrderung in der Schweiz

3.5.1 Die schweizerische Exportforderung auf Bundesebene

Annlich wie in Deutschland wird auch in der Schweiz die AuRenwirtschaftsférderung durch eine
Vielzahl von 6ffentlichen wie privaten Institutionen getragen. Bne zentrale Position nimmt dabei
der private Verein Switzerland Gobal Enterprise (S-GE) ein, der die 6ffentliche Exportférderung
im Auftrag des Bundes umsetzt und gleichzeitig das Gesamtsystem der Schweizer
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Exportforderung (mit Ausnahme der Exportfinanzierung) koordiniert (Scherer et al. 2018).
Beriicksichtigt man auch die Rechtsvorgangerinnen ist S-GE seit 1927 mit der Exportférderung
der Schweiz auf Bundesebene beauftragt. Ene entsprechende Leistungsvereinbarung wurde
zuletzt im Jahr 2020 zwischen dem Staatssekretariat flr Wirtschaft (SECO) und S-GE
abgeschlossen. Solche Leistungsvereinbarungen sind in der Regel fir einen Zeitraum von vier
Jahren ausgelegt. Das SECO bestimmt gegenlber SGE dabei die strategischen Leitlinien und
Ubernimmt ansonsten eine Kontrollfunktion.

Fur den Zeitraum zwischen 2020 und 2023 sind fur die Exportférderung des Bundes Mittel in
Hbéhe von 90,5 Mio. Franken vorgesehen (ca. 87 Mio. Euro; Schweizer Bundesrat 2019), waseinem
jahrlichen Volumen von rund 23 Mio. Franken (ca. 22 Mio. Euro) entspricht. Zugleich ist S-~GEauch
fur die Standortpromotion im Ausland von Bund und Kantonen beauftragt, fur welches im
vierjahrigen Zeitraum zwischen 2020 und 2023 6ffentliche Zuwendungen in Héhe von 22,8 Mio.
Franken (ca. 22 Mio. Euro) vorgesehen sind (Schweizer Bundesrat 2019). Dies entspricht einem
jahrlichen Volumen von knapp 6 Mio. Franken (ca. 5,7 Mio. Euro). Zusammengenommen trugen
Bundesmittel und Kantonsbeitrage im Jahr 2021 zu 80 % der Ennahmen von S-GE bei. Die
ubrigen 20 % entfallen auf Kundenertrdge im Rahmen der Erbringung von Dienstleistungen.
Zudem werden die Personal- und Infrastrukturkosten von SGEim Ausland vom Edgendssisches
Department fir auswartige Angelegenheiten (EDA) getragen und liegen bei rund 10 Mio. Franken
(ca. 9,6 Mio. Euro).

S-GEist im Inland an den Standorten Zirich, Lausanne und Lugano vertreten. Zur Erbringung von
Leistungen im Ausland greift S-GE auf ein Netz von 22 Swiss Business Hubs (SBH) und 5 Trade
Points (TP) zurlick, welche bei den schweizerischen Auslandsvertretungen vor Ort angesiedelt
sind. Das dortige Personal ist beim EDA angestellt, die fachliche Seuerung obliegt SGE
Insgesamt arbeiteten 2021 rund 200 Mitarbeitende im In- und Ausland bei S-GE Die Anzahl der
Vereinsmitglieder lag im selben Jahr bei 2.207.

3.5.2 DasForderangebot von S-GE

Die Zielgruppe von S-GEim Rahmen der Exportforderungen sind schweizerische KMU."! Fiir diese
bietet S GEzum einen ein breit gefachertes Beratungsprogramm im In- und Ausland an. Neben
der individuellen und Ianderspezifischen Exportberatung, der Sofortauskunft bei administrativen
Fragen sowie individuellen Export-Workshops umfasst dieses auch detaillierte Marktanalysen,
rechtliche Abklarungen, die Geschéaftspartnersuche und die individuelle Betreuung im Zielland.
Erstberatungen sind in der Regel kostenlos, flr dariiberhinausgehende Dienstleistungen fallen
Kosten an, die aber fir Mitgliedsunternehmen reduziert sind. Im Bereich der
Informationsbereitstellung erstellt S-GE frei zugangliche Berichte und Reports zu spezifischen
Landern und auflenwirtschaftsrechtlichen Fragen und organisiert zudem entsprechende
Informationsveranstaltungen und Webinare, die teilweise kostenfrei sind. Auch individuell
organisierte  Unternehmerreisen sowie die Realisierung und Betreuung von
Gemeinschaftsstanden auf internationalen Messen gehort zum Dienstleistungsportfolio von S

" Laut S-GE Geschaftsbericht konnten im Jahr 2021 6.361 KMU im Rahmen der Exportférderung unterstutzt werden.
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GE Spezielle Branchenschwerpunkte des Forderangebots von S-GEliegen u. a.in den Bereichen
Fintechs, Food, Life Sciences, der Maschinen-, Hektro- und Metallindustrie (MBM) und
Informations- und Kommunikationstechnologie (ICT). Fir das Marktsegment ,,Cleantech® werden
im Rahmen eines Mandates des Bundesamtes flir Energie (BFE) und des Staatssekretariates fur
Wirtschaft (SECO) ebenfalls zusdtzliche Fordermalinahmen durchgefiihrt.

Das hier beschriebene Exportférderangebot von S-GEist inhaltlich durchausvergleichbar mit den
Angeboten der deutschen oder Osterreichischen AuRenwirtschaftsforderung. En
Alleinstellungsmerkmal stellt allerdings die Bereitstellung von innovativen Online-Toolsdurch S
GEdar. Zunennen ist hier insbesondere die neu aufgelegte Online-Flattform ,,GoGobal Cockpit®,
die den ,Best of Swiss Web 2022“ Preis in der Kategorie ,Public Value® gewann. Die kostenlos
nutzbare Plattform blndelt verschiedene Tools und Services und unterstutzt auf diese Weise
Firmen beim Export von Glitern und Dienstleistungen. Das GoGlobal Cockpit richtet sich dabei
explizit sowohl an Unternehmen ohne jegliche Exporterfahrung als auch an erfahrene
Exporteure. Das digitale Self-Service Portal umfasst u. a. einen interaktiven Guide fir den Export
von Produkten oder Mitarbeitereinsatze im Ausland und bereitet relevante Marktinformationen
fur spezifische Produkte oder Dienstleistungen auf. Auch individuelle Geschaftsmdglichkeiten
kénnen die Unternehmen basierend auf Daten zu internationalen Ausschreibungen und
Marktanalysen der Swiss Business Hubs mithilfe des GoGlobal Cockpitsfinden. Auf der Plattform
ist eszudem auch moglich, im Anschluss Beratungstermine mit den relevanten Expertinnen von
S-GE direkt zu buchen. Ene solch breit gefacherter digitaler Self-Service ist derzeit noch
einzigartig in der DACH-Region.

Die Kundenzufriedenheit und Wirkung der Dienstleistungen von SGEwird durch eine externe
Kundenbefragung systematisch erhoben. So werden sechs Monate nach Leistungserbringung
eine Weiterempfehlungsrate sowie unterschiedliche Wirkungsindikatoren (z.B. Exportmarkt
erschlossen, Geschéftskontakte geknlpft, Exportkompetenz) erfasst. Neben diesen Kennzahlen
berlcksichtigt SGE flr die interne Evaluierung des Forderprogramms auch die Anzahl der
unterstitzten KMU sowie die Entwicklung und Umsetzung von Projekten mit externen Partnern.

Nach einer Evaluation im Jahr 2018 durch die Universitdt &. Gallen (Scherer et al. 2018) wurde
verstarkt der Koordinationsauftrag und die Pattformfunktion von S-GE fir weitere Stakeholder
der schweizerischen Exportforderung im Snne der Subsidiaritat in den Blick genommen. In
diesem Kontext strebt S-GEalsstrategischesZiel eineintensive Zusammenarbeit mit Partnern bei
den Kundenprogrammen an (,Co-Kreation in der Leistungserbringung“). Zu diesen Partnern
zahlen die schweizerischen Industrie- und Handelskammern (IHKs), bilaterale
Auflenhandelskammern (AHKs) sowie relevante Verbande und Unternehmen im Bereich der
Auflenwirtschaft. Diese werden im Folgenden naher vorgestellt.

3.5.3 Weitere Stakeholder

Neben der S-GE sind auch die 18 regionalen Industrie- und Handelskammern (IHKs) wichtige
Akteure in der AuRenwirtschaftsforderung der Schweiz. Im Gegensatz zu den deutschen IHKs
oder den osterreichischen Wirtschaftskammern sind diese als privatrechtliche Vereine organisiert
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und basieren auf einer freiwilligen Mitgliedschaft schweizerischer Unternehmen. Die IHKs bieten
im Inland ein breites Dienstleistungsportfolio im Bereich der Au3enwirtschaft an: Unternehmen
kdénnen sich beispielsweise zu Zoll- und anderen aulRenwirtschaftsrechtlichen Fragestellungen
beraten lassen oder an relevanten Informations- oder Vernetzungsveranstaltungen teilnehmen.
S-GEhat mit dem Schweizer Dachverband der IHKS (SIHK) im Jahr 2011 einen Rahmenvertrag fur
eine nahere Zusammenarbeit abgeschlossen. Im Rahmen des Vertrags existieren zudem
individuelle Vertrage zwischen SGEund den einzelnen IHKs, die die Art der Kooperation genauer
festlegen.

Uber die Zeit hat sich in der Schweiz auch ein Netz von (ber 50 privatwirtschaftlich gefiihrten
Auslandshandelskammern (AHKs) herausgebildet. Diese finanzieren sich grofitenteils Uber
Mitgliedsbeitrage und weisen hinsichtlich ihrer Gréf3e und Ressourcen eine grol3e Heterogenitat
auf. Auch die jeweiligen Aktivitdten und Angebote kdnnen dementsprechend je nach AHK sehr
unterschiedlich sein (Scherer et al. 2018). Das potenzielle Portfolio reicht von
Vernetzungsveranstaltungen, individuellen Beratungsangeboten, Geschéftspartnersuchen und
Weiterbildungen bis hin zu der Organisation von Grolveranstaltungen. Neben weiteren
regionalen Kammerorganisationen (z.B. LatCam in Lateinamerika oder SEC fUr Mittelamerika)
existiert mit SwissCham auch ein Dachverband, unter dem ein Teil der schweizerischen AHKs
organisiert ist. Insbesondere in Landern, wo bisher noch keine Swiss Business Hubs (SBH) oder
Trade Points (TP) aktiv sind, hat S-GE Dienstleistungsabkommen mit 24 AHKs abgeschlossen.

Schliefdlich sind in der Schweiz auch mehrere Unternehmensverbande in der Exportférderung
aktiv. Darunter fallen beispielsweise economiesuisse oder swiss export. Ersterer ist der
Dachverband der Schweizer Wirtschaft und engagiert sich neben der Interessensvertretung auch
im Rahmen von Wirtschaftsmissionen oder anderen Reisen. Swiss export bietet seinen
Mitgliedern direkte Unterstiitzung bei verschiedenen Exportfragen und unterhalt ein vielfaltiges
Angebot an Beratungen, Weiterbildungsformaten und Veranstaltungen im Bereich der
AuRenwirtschaft.

3.5.4 Zusammenfassender Vergleich mit go-international

Das Portfolio an Forderangeboten von S-GE ist in vielen Bereichen vergleichbar mit den
Angeboten der AuBenwirtschaftsférderung in Osterreich und Deutschland. Bn Unterschied zu
go-international stellt dagegen die Uber alle Forderprogramme hinweg durchgehende
Ausrichtung auf KMU dar. Im Bereich von digitalen Self-Service-Angeboten nimmt S-GE
insbesondere mit der Online-Aattform GoGlobal Cockpit eine Vorreiterstellung in der DACH-
Region ein. Hervorzuheben ist zudem, dass S-GE die Zusammenarbeit mit anderen Akteuren der
schweizerischen Exportférderlandschaft im Snne der Subsidiaritat als strategisches Ziel verfolgt.
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4 Exportférderung in Europa: En Uberblick

Zweck dieses Kapitels ist es einen Uberblick zu geben, wie unterschiedliche européische Lander
die Agenturen und Angebote fur offentliche Exportférderung organisiert haben. Die
ausgewahlten Institutionen stellen unterschiedliche Gestaltungsformen von Exportforderung in
Europa dar. Dieses Kapitel konzentriert sich dabei auf die Exportprogramme aus Schweden,
Estland, Spanien, den Niederlanden und Finnland. Diese europdischen Lander wurden aufgrund
ihrer institutionellen Ahnlichkeiten mit dem &sterreichischen go-international Programm
und/oder aufgrund einer ahnlichen Wirtschaftsstruktur des Landes ausgewéahlt, die einen
besseren Vergleich mit dem &sterreichischen Programm erméglichen.

Zunéchst wird die Organisation der Forderinstitution jedes Landes im Uberblick vorgestellt.
Anschlieflend werden Gemeinsamkeiten und Unterschiede zwischen den angebotenen
Férderprogrammen sowie besonders spannende und kreative Forderangebote hervorgehoben.
Ene detaillierte Analyse der einzelnen Exportprogramme ist den beigefiigten Fact Sheets am
Ende dieses Kapitelszu entnehmen.

4.1 Organisation der Exportforderung und Auftrage der
Institutionen

Bei der institutionellen Organisation der Exportférderung ist zu beobachten, dass alle
Dachorganisationen der Forderinstitutionen nicht nur Exporte, sondern auch andere Aktivitaten
unterstiitzen, welche flir die internationale Wettbewerbsfahigkeit der Unternehmen und des
Landesrelevant sind. Die Unterschiede liegen bei der Auswahl und dem Grad der Koordinierung
der geférderten Aktivitaten. In diesem Abschnitt werden die Organisation und Ausrichtung der
einzelnen Exportférderprogramme beschrieben und verglichen.

Estland betreibt mit ,Enterprise Estonia“ eine sehr erfolgreiche Exportférderagentur'?, die neben
Exportférderung auch die Férderung der auslandische Direktinvestitionen zum Ziel hat, um eine
Modernisierung der estnischen Industrie und Exporte zu erreichen. Enterprise Estonia wird vom
Ministerium fur wirtschaftliche Angelegenheiten und Kommunikation geleitet und setzt sich
sowohl aus Mitgliedern des Ministeriums als auch aus Unternehmensvertreterinnen zusammen.
Zusatzlich zur Exportforderung ist es das Ziel dieser Organisation, High-Tech-Industrien, Smart
Capital und hochqualifizierte Fachkréfte nach Estland zu holen. Darauf aufbauend sollen
estnische Unternehmen dabei unterstitzt werden, mehr Lander mit hohem Bnkommen als
bisher durch hochwertige Produkte und Dienstleistungen anzusprechen (Enterprise Estonia
2022a).

In Spanien wird Exportférderung ebenfalls zusammen mit der Forderung von auslandischen
Direktinvestitionen betrieben. Die verantwortliche Behérde ,ICEX* gehort zum Ministerium fir

12 Enterprise Estonia wurde 2021 vom International Trade Council als beste Exportférderungsagentur ausgezeichnet (Enterprise
Estonia 2021).
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Industrie, Handel und Tourismus. Manche Aktivitdten der Exportférderung wie etwa die
Organisation von Events in Konsulaten fallen jedoch in den Zustandigkeitsbereich des
Auenministeriums. AuRerdem laufen in ICEX zwar die Verantwortlichkeiten flr Export- und
Investitionsférderung zusammen, jedoch ohne eine zentrale Koordination. Insgesamt liegt ein
groller Fokus von ICEX auf der Anwerbung ausléndischer Direktinvestitionen in Spanien.
Trotzdem besitzt auch ICEX ein ausgedehntes Netz von ca. 100 Auslandsbiros und 16
Geschéftszentren in verschiedenen Landern. Ziel der Exportférderung ist die Anzahl und GréRRe
der exportierenden Firmen sowie die Marktdiversifikation zu erhéhen (EESC 2018; ICEX 20203,
2020b).

Auch in Schweden werden Exporte und das Anwerben von Investitionen ins eigene Land durch
dieselbe Organisation gefordert, alerdings werden die beteiligten Sellen im Gegensatz zu
Spanien zentral koordiniert. Zentraler Akteur der schwedischen Exportférderung ist die
offentlich-private Organisation ,Business Sweden®, in der sowohl Mitarbeiterinnen des
Ministeriums fur auswartige Angelegenheiten als auch Entrepreneurinnen vom schwedischen
Aullenhandelsverband daran arbeiten, Schwedens wirtschaftliche Interessen in der Welt zu
vertreten. In den Mittelpunkt seiner Werbekampagnen stellt Business Sweden die Marke
Schweden: Schweden wird als offenes, modernes und innovatives Land beschrieben; So hofft
man Investitionen und Talente anziechen zu kdnnen. Neben Business Sweden zadhlen zu
Schwedens Exportférderung seit 2015 auflerdem auch regionale Exportzentren, die KMU den
direkten Zugang zur Férderung erleichtern sollen und Uber , Team Sveden®'® koordiniert werden
(Swedish Agency for Growth Policy Analysis 2018; Swedish Institute 2017; Government Offices of
Sweden 2022).

In den Niederlanden wurde die Verantwortlichkeit fir die Export- und Innovationsférderung in
eine Regierungsbehérde zusammengelegt, wahrend wiederum weitere Programme privaten
Akteuren Uberlassen werden. Die zustandige Regierungsbehdrde heildt ,Netherlands Enterprise
Agency” und ist dem Ministerium fir Wirtschaft und Klima unterstellt. Wie auch in Schweden
besitzt die Exportférderung regionale Anlaufstellen, die miteinander kooperieren. Zusatzlich zur
Exportférderung ist Netherlands Enterprise Agency auch fiir Innovation und Nachhaltigkeit bei
den heimischen Unternehmen zustdndig und unterstitzt diese z. B. bei den
Bewerbungsantragen fir Handelsmissionen und der Finanzierung flr den Umstieg auf
erneuerbare Energien (Swedish Agency for Growth Policy Analysis 2018; Ministry of Foreign
Affairs 2016; Netherlands Enterprise Agency 2022a).

Finnlands Exportférderung wird durch die Agentur ,Business Finland“ koordiniert. Diese
unterliegt dem Netzwerk ,Team Finland”, welches sich aus Mitarbeiterinnen mehrerer
Ministerien, Handelskammern und wissenschaftlichen Instituten zusammensetzt. Team Finland
bringt die zustandigen Institutionen fir BExportférderung, Forderung auslandischer

13 Team Sweden* ist ein Netzwerk von 6ffentlichen Organisationen und Unternehmen, die schwedische Exporte und Investitionen
in Schweden férdern. Das Netzwerk wurde gegriindet, da viele schwedische Unternehmen den Bedarf an einem Uberblick der
verflgbaren Unterstlitzung wahrend ihres Internationalisierungsprozesses duferten. Mehrere Organisationen und Agenturen des
offentlichen Sektors bieten ahnliche Dienstleistungen an, allerdings zu leicht unterschiedlichen Bedingungen. Die Organisationen
von Team Schweden kdnnen den Unternehmen den Weg in die richtige Richtung weisen und so den Enstieg in den Exportmarkt
einfacher gestalten.
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Direktinvestitionen, Auslandsbiros und Innovationsférderung zusammen. Business Finland
bietet sehr wenige Beratungsservicesan, um nicht in Konkurrenz zu privaten Anbietern zu treten.
Ene weitere Parallele ergibt sich bei der Zustandigkeit: Business Finland wurde 2018 aus einem
Zusammenschluss der staatlichen Firma Finpro und einer Finanzierungsagentur fur Innovation
namens Tekes gegrundet. Dadurch sind auch in Finnland die Zustandigkeiten fur Export- und
Innovationsforderung in einer Stelle zusammengelegt (Swedish Agency for Growth Policy
Analysis 2018; Team Finland 2022)

Die oben diskutierten Landerbeispiele machen deutlich, dass institutionelle Exportférderung
meist gebundelt mit anderen FOordermaldhahmen organisiert wird. Dadurch kdnnen
Hfizienzpotenziale durch entstehende Synergiegewinne besser gehoben werden. So fallen
neben der Kklassischen Exportforderung auch andere Bereiche wie audandische
Direktinvestitionen, Innovationen und Nachhaltigkeit in denselben Zustandigkeitsbereich der
jeweiligen Exportagentur. Diese Organisation soll dabei helfen, Unternehmen im internationalen
Wettbewerb so fit wie moglich zu machen.

4.2 Gemeinsamkeiten und Unterschiede bei den Angeboten

Die Literaturanalyse in Kapitel 2 hat gezeigt, dass die wichtigsten Forderinstrumente
Finanzierungsangebote, Networking Programme und Beratung sind. Bei allen untersuchten
Landern werden diese Instrumente in unterschiedlicher Vielfalt abgedeckt. Der nachfolgende
Abschnitt zeigt die Gemeinsamkeiten und Unterschiede bei der Ausgestaltung auf.

Uber die Lander hinweg werden zahlreiche Finanzierungsangebote zur Unterstiitzung
verschiedener Vorhaben angeboten. Diese reichen von klassischen Direkthilfen, Uber
Marktanalysen und Entwicklung von Markteintrittsstrategien bis hin zur weiteren
Produktentwicklung oder juristischen Beratung. Bei der Ausgestaltung der Finanzierungshilfen
sowie dem Beantragungsprozedere gibt es viele Ubereinstimmungen zwischen den einzelnen
Landern: So werden meistensdie Kosten von konkreten Projekten mit einem klaren Exportbezug
zu 50-75 % Ubernommen, haufig in Verbindung mit einer Obergrenze von 20.000-50.000 Euro
und es wird in der Regel eine ausfiihrliche Bewerbung vorausgesetzt. Unterschiede gibt es am
Ende des Forderzeitraums: Wahrend Estland und Finnland immer Berichte zur Umsetzung und
zum Erfolg des Projektes fordern, bevor Kosten lGbernommen werden, sind diese in den
Niederlanden und Spanien nicht nétig.

Unterstlitzung beim Networking gibt es zwar in allen genannten europaischen Landern, die
konkreten Angebote unterscheiden sich jedoch sehr. Zu den beliebtesten Programmen zahlen
Auflenhandelsmissionen. Dieses Angebot wird von den 6ffentlichen Exportférderinstitutionen in
Estland, Finnland und den Niederlanden bereitgestellt. Dabei konnen Firmen die Marktstrukturen
und Geschaftspartner in einem maéglichen Zielmarkt vor Ort kennenlernen und so wichtige erste
Kontakte knupfen. Die Unterstlitzung bei der Teilnahme an Messen ist ein zweites beliebtes
Angebot welches in Estland, Finnland und Spanien zu finden ist. Dabei werden Unternehmen
finanziell bezuschusst oder kdnnen sich auf einen Platz von gemeinsamen Standen bewerben.
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Zudem bieten einige Organisationen in Schweden, Estland und den Niederlanden direkte
Kontaktvermittlungen zu wichtigen internationalen Akteuren Uber das Netzwerk der
Exportférderungsagenturen an.

Jedes der in diesem Kapitel diskutierten Lander besitzt Beratungsangebote, allerdings in
unterschiedlichem Umfang. Marktanalysen werden von fast allen Organisationen angeboten und
helfen Unternehmen, die Relevanz eines neuen Zielmarktes hinsichtlich des Absatzpotenzials zu
beurteilen. Daruber hinaus kdnnen unterschiedliche Beratungsschwerpunkte zwischen den
Institutionen erkannt werden. Die Beratungsangebote von Estland sind sehr vielfaltig. So werden
Unternehmen bei der Nutzung digitaler Vertriebskandle im Ausland oder bei der vollen
wirtschaftlichen Ausschopfung ihresgeistigen BEgentums unterstutzt. Spanien bietet im Rahmen
des NEXT-Programms detaillierte Analysen zum Geschéftsmodell, Finanzen etc. an und die
Netherlands Enterprise Agency berat zu Patenten. Auch Schweden bietet zu einer Vielfalt von
Themen eine spezialisierte Beratung an, z. B. rechtliche Beratung, Unterstitzung bei 6ffentlichen
Ausschreibungen oder der Identifikation méglicher Joint Ventures.

4.3 Besonders kreative Programme

Zusatzlich zu den klassischen Forderprogrammen haben alle Lander besonders spannende und
kreative Forderangebote, welche in diesem Abschnitt vorgestellt werden.

In Spanien bietet ICEX ein kreatives Forderangebot flr Unternehmen, die in der
Konsumguterbranche tétig sind, an. Ziel der ICEX-Influencer Kampagne ist es, die spanischen
Marken im Ausland zu starken und ihre Investitionen in digitales Marketing zu optimieren. Dabei
stellt ICEX den Kontakt zwischen spanischen Unternehmen und Influencer-Agenturen in
bestimmten Zielmarkten her, welche dann passende Influencerinnen fir die Vermarktung des
Produktes aussuchen. Somit erméglicht ICEX spanischen Unternehmen, starker die digitalen
Werbeoptionen im Ausland zu nutzen.

Der ,Leap Accelerator®, ein Forderangebot von Business Swveden, bietet Technologie-Sartups
einen gezielten Ansatz flr die Erschlieffung der vielversprechendsten Markte. In einer dreiteiligen
Workshop-Reihe kénnen Unternehmen zusammen mit Expertinnen einen Market Entry Plan und
eine Internationalisierungsstrategie erarbeiten. Mit dem Tech-Fokus fordert Business Sweden
aullerdem gezielt Unternehmen in einem Zukunftssektor.

Finnland hat eine Reihe an besonders erwdhnenswerten Programmen. Das erste Programm |&sst
sich der Kategorie Beratung zuordnen. Hier kdnnen Unternehmen eine
Internationalisierungsstrategie fir die USA oder China von MBA Sudierenden im Rahmen ihrer
Abschlussarbeit entwickeln lassen. Uber mehrere Monate erarbeiten die Studierenden
zusammen mit dem Unternehmen einen mallgeschneiderten Business Pan inklusive
Markteintrittsmodellen und Produktanalysen. Diese Kooperation mit Universitaten gibt
Unternehmen eine kostenlose, aber detaillierte Analyse ihres Unternehmens sowie innovative
Ansidtze von Sudierenden. Durch die enge Zusammenarbeit haben die teilnehmenden

Die Internationalisierungsoffensive go-international 31



Exportférderung in Europa: Bn Uberblick

Unternehmen aulRerdem die Chance, Humankapital in Form von gut ausgebildeter Studierender
beispielsweise durch Direkteinstiegangeboten nach dem Abschluss des Sudiums zu binden.

,20ft Landing®, ein weiteres Angebot von Business Finland ermdglicht Unternehmen einen
vereinfachten Bnstieg in sehr kompetitive Mérkte in den USA und Asien. Unternehmen kdnnen
von der Infrastruktur, Co-Working Space, Blroausstattung und Personal, von Business Finnland
im Ausland Gebrauch machen und sparen die hohen Entrittskosten in den Anfangsmonaten.
Wie in der wissenschaftlichen Literatur zahlreich dokumentiert wurde, bilden besonders fir
kleine Unternehmen diese Bntrittskosten eine hohe und haufig uniberwindbare Barriere flir den
Enstieg in das Exportgeschaft. Das Angebot bietet Unternehmen eine Mdglichkeit diese
Entrittskosten zu Beginn zu umgehen und direkt vor Ort den Markt zu erkunden, erste
Geschaftskontakte zu knlpfen und neue Geschaftsmodelle zu erproben.

Dartiber hinaus sticht Finnland mit einer gezielten und umfangreichen Innovationsférderung
heraus. KMU und Startups werden von Business Finland beim Schutz gewerblicher Patentrechte
oder bei einer Beratung durch Wissenschaftlerlnnen unterstitzt, wahrend die Zusammenarbeit
zwischen Unternehmen und Forschungseinrichtungen im Rahmen von ,Ko-Innovation®
gefordert wird.

Die Forderung von Nachhaltigkeit in Unternehmen ist Teil des Mandats von Netherlands
Enterprise Agency. Diesen Aspekt setzt sie auch bei der Exportférderung durch. So ist die
Erflllung von Corporate Social Responsibility (CSR) Zielen eine Voraussetzung fir die Teilnahme
an bestimmten Programmen der AufRenhandelsmission. Der eigens von Netherlands Enterprise
Agency hierflr erstellte Test fir potenziell teilnehmende Unternehmen muss flr eine
erfolgreiche Forderantrag bestanden werden. Durch diese Anreizsetzung werden Unternehmen
angeregt ihre Geschaftsstruktur der CSRanzupassen, wasin der Zukunft fir Konsumenten, aber
auch Investoren eine wichtige Rolle spielen wird.
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5 Zukunftsorientierte Programme weltweit

In dem folgenden Abschnitt werden einzelne intemationale Programme vorgestellt, welche
besonders innovativ sind und sich Zukunftsherausforderungen widmen. Die Auswahl der
Themen wurde auf der Grundlage von Gesprachen mit Expertinnen zum Thema
Exportférderprogrammen getroffen." Die vier Themen sind: Exportférderung fir frauengefihrte
Unternehmen, E:=Commerce Programme, Griine und nachhaltige Expansion und Férderung des
Dienstleistungssektors.

Fir alle Themen, welche in diesem Abschnitt vorgestellt werden, wird jeweils ein internationales
Exportférderprogramm als Beispiel herangezogen.

5.1 Exportforderung fur frauengefuhrte Unternehmen: Mujer
Exporta (Chile)

Auf der elften WTO-Ministerkonferenz in Buenos Aires im Jahr 2017 schlossen sich 127
Mitgliedsstaaten, darunter auch die Republik Osterreich, der gemeinsamen Erklarung zum Thema
Handel und der Sarkung der wirtschaftlichen Sellung der Frau an (E'klarung von Buenos Aires),
die eine Sarkung der Rolle von Frauen im internationalen Handel entlang verschiedenen
Dimensionen fordert. Empirisch ist belegt, dass Frauen weniger haufig in exportierenden
Unternehmen beschéftigt sind als in nicht-exportierenden Unternehmen.” Dies lasst sich
teilweise durch die branchenspezifischen Beschaftigungsunterschiede erklaren. Doch selbst
unter Berlcksichtigung branchenspezifischer Unterschiede ist es flr Unternehmen, die von
Frauen geflihrt werden, haufig deutlich schwieriger, im Auslandsgeschaft aktiv zu werden.
Basierend auf einer Vollerhebung aller in Deutschland tatigen Unternehmen zeigt sie, dass
frauengeflihrte Unternehmen auch unter Bericksichtigung von Branchen-, GréRen- und
Produktivitatsunterschieden deutlich seltener exportieren als vergleichbare Unternehmen, die
von Mannern gefiihrt werden (Krenz 2019).

Auch die sogenannte Exportpramie, also der Produktivitatsunterschied zwischen exportierenden
und nicht-exportierenden Unternehmen, liegt bei frauengeflihrten Unternehmen in Deutschland
deutlich hoéher. Die Sudie erklart diese geschlechterspezifischen Unterschiede im
Auslandsgeschaft damit, dass frauengefiihnrte Unternehmen mit zusitzlichen Barrieren im
Auflenhandel konfrontiert sind, welche eine erfolgreiche Internationalisierung verhindern. Als
Beispiele werden u.a. ungleiche Finanzierungsbedingungen sowie ungleicher Zugang zu
Marktinformationen und Unternehmensnetzwerken genannt. Aber auch soziale und kulturelle
Normen in Importlandern kénnen laut Krenz (2019) dem Auslandsgeschéaft im Weg stehen. Zu

14 Wir bedanken uns bei Christian Volpe Martincusfir wertvolle Impulse und Anregungen.

'S Laut Berechnungen der EU-Kommission lag im Jahr 2014 der Beschaftigungsanteil von Frauen in Gsterreichischen Unternehmen,
die direkt oder indirekt im Export aktiv sind, bei 38 Prozent, wahrend er bei allen in Osterreich aktiven Unternehmen bei 48 Prozent
lag. Daraus ergibt sich ein Beschéaftigungsunterschied (,gender gap“) von 10 Prozentpunkten (Europdische Kommission 2019).
Osterreich weist damit im BU-Vergleich eine der groRten Beschaftigungsliicken hinsichtlich der Beschéftigung von Frauen in
exportierenden Unternehmen auf.
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ahnlichen Ergebnissen fur die BU kommen Analysen der OECD (2021a) und des International
Trade Center (ITC 2019) und empfehlen auf dieser Basis u. a., frauengefiihrte Unternehmen im
Rahmen von Exportférderprogrammen gezielt zu unterstitzten.

Im weltweiten Vergleich finden sich mehrere Lander, die in den letzten Jahren spezielle
Exportférderprogramme flr frauengeflhrte Unternehmen aufgelegt haben. Darunterfallen u. a.
Australien, Kanada, Malaysia oder Chile.'® Mit dem Programm ,Mujer Exporta“ strebt
beispielweise das chilenische Aulenministerium im Rahmen der Exportférderung ,,ProChile” an,
die Zahl an frauengeflhrten Exportunternehmen innerhalb der kommenden vier Jahre um 20 %
zu steigern (ProChile 2022). Teil des Programms sind Informationsveranstaltungen, Workshops
und Schulungen (z.B. im Bereich EE=Commerce), Auslands- und Delegationsreisen sowie die
Organisation von Sanden auf internationalen Messen fur frauengefuhrte Unternehmen.
Branchenschwerpunkte liegen dabei in den Bereichen Lebensmittel, Handwerk,
Dienstleistungen, Technologie und der Kreativindustrie; Zielregionen sind Nord-, Mittel- und
Sidamerika. Dartber hinaus stellt Mujer Exporta ein Netzwerk fir frauengefihrte Unternehmen
in Chile bereit und bietet ein Mentoring-Programm fir junge Unternehmerinnen an, die mit
ihrem Unternehmen auf internationalen Markten aktiv sein mdchten. Im Enklang mit der
Erklarung von Buenos Aires werden auflerdem jahrlich detaillierte Statistiken zu den
Exportaktivitdten von frauengefuhrten Unternehmen verdffentlicht (,Radiografia a la
Participacién de las Empresas Lideradas por Mujeres en |las Exportaciones Chilenas®). So gab es
im Jahr 2021 in Chile 484 frauengefihrte Unternehmen, die im Export aktiv waren, was einem
Anteil von 6,7 % aller chilenischen Exportunternehmen entspricht (exkl. Kupferexporte; ProChile
2022). Durch das Programm Mujer Exporta konnten im selben Jahr 393 Unternehmen gefordert
werden.

Das chilenische Beispiel Mujer Exporta zeigt, wie eine spezifische Exportférderung von
frauengeflihrten Unternehmen im Snne der Eklarung von Buenos Aires ausgestaltet werden
kann. Auf diese Weise kénnen Barrieren, die eine erfolgreiche Internationalisierung von
frauengeflihrten Unternehmen verhindern, reduziert und neue Exportpotentiale gehoben
werden. Die Erhebung von nach Geschlechtern aufgeschlisselten Daten zu Export- und
Importaktivitdten kann in diesem Kontext einen wichtigen Beitrag zur Gestaltung und
Evaluierung solcher Programme leisten.

5.2 ECommerce: Infrastruktur und Networking fur KMU
(Sidkorea)

Im letzten Jahrzehnt hat sich der EECommerce-Markt zu einem wichtigen Vertriebskanal
entwickelt: Viele Firmen setzen mittlerweile auf Multi-Channel-Strategien und verkaufen ihre
Produkte sowohl im lokalen Handel als auch online. Die COVID-19 Pandemie hat das ohnehin
starke Wachstum des B2B- und B2C-E-=Commerce in den letzten Jahren noch beschleunigt, sodass

16 Bnen Uberblick dber internationale Best Practices bietet die Publikation ,Delivering on the Buenos Aires Declaration® des
International Trade Center (ITC2020).
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der EECommerce einen Umsatz von 26,7 Billionen Dollar im Jahr 2020 generiert hat (UNCTAD
2021). Besonders flr KMU bietet der EECommerce-Markt Méglichkeiten, effizient zu skalieren,
neue Kunden zu erreichen und in neue Markte einzusteigen. Dies gilt sowohl fur das Inland als
auch fur das Ausland (CRS2022).

Sidkorea ist das weltweit fiihrende Land im Bereich EECommerce. Uber 25 % des inlandischen
Handels erfolgte 2020 online (UNCTAD 2021). Schon zwischen 2015 und 2018 konnte Sidkorea
die ECommerce Exporte von 1,2 Billion Won (ca. 900 Mio. Euro) auf 3,5 Billion Won (ca. 2,7 Mrd.
Euro) verdreifachen (The Korea Herald 2019). Um das Wachstum weiter zu stérken, hat essich die
.Korean Trade-Investment Promotion Agency” (KOTRA) zum Ziel gesetzt, sidkoreanischen KMU
beim internationalen EECommerce zusatzliche Unterstiitzung anzubieten.

Das Programm beinhaltet ein grofles Angebot an Infrastruktur und Finanzierungsmdéglichkeiten.
Dazu zahlt der Aufbau eines integrierten Logistikzentrums flir Lagerung, Genehmigung und
Versand in Sidkorea, eine Verbindung mit dem slidkoreanischen Zollservice und der Aufbau
eines standardisierten Informationssystemsvon der Produktion biszum Versand. Darlber hinaus
umfasst das Programm die Bnrichtung von Ubersee-Sandorten fiir siidkoreanische Startups
(z.B. in Seattle) und die Umwandlung mancher Ubersee-Biros der siidkoreanischen
Exportférderungsagentur KOTRA in Standorte flir koreanische EECommerce Exporteure. Weitere
Schwerpunkte des Programmes sind die Kontaktherstellung zwischen KMU und globalen Firmen
sowie auslandischen Venture-Capital-Investoren Uber das Netzwerk von KOTRA und der Betrieb
eines B2B E-Marketplace (buyKOREA) durch KOTRA (KOTRA 2022).

5.3 Exportforderung und Nachhaltigkeit: Crecimiento Verde
(Costa Rca)

Die Bedeutung von Nachhaltigkeits- und Umweltaspekten fiir den internationalen Handel ist in
den vergangenen Jahren deutlich gewachsen. So ist allein die Zahl der Freihandelsabkommen,
die Nachhaltigkeits- oder Umweltbestimmungen enthalten, seit 1990 rasant gestiegen (Monteiro
und Trachtman 2020) und auch die im vergangenen Jahr veroffentlichte Handelsstrategie der BJ
nennt die Starkung der Nachhaltigkeit der BU-Wirtschaft als eines der zentralen Ziele der
europaischen Handelspolitik (BEuropédische Kommission 2021). Auch aus Unternehmenssicht
spielen Nachhaltigkeits- und Umweltaspekte eine immer wichtigere Rolle flir den Exporterfolg:
Beispielsweise wird die HEfillung von freiwilligen Nachhaltigkeitsstandards (Voluntary
Sustainability Standards, VSS) immer haufiger von Kaufern und Konsumenten weltweit
eingefordert (UNCTAD 2022). Bbenso ist der internationale Handel von Umweltgitern- und
Dienstleistungen in den vergangenen Jahren stark gewachsen (OECD 2021b).

Den Nachhaltigkeits- und Umweltaspekten kommt somit auch in der Exportférderung eine
immer wichtigere Rolle zu. So vergibt das International Trade Centre (ITC) seit einigen Jahren
einen Preis flr Exportprogramme im Bereich Inklusion und Nachhaltigkeit. Dieser wurde 2020
vom costa-ricanischen Exportférderprogramm ,Plataforma de Crecimiento Verde® (dt. Plattform
fur Griines Wachstum) gewonnen, welches von der Exportférderagentur PROCOMER organisiert
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wird. Um an diesem Programm teilzunehmen, kdnnen sich exportorientierte KMU in Costa Rica
mit Vorhaben fur Umweltinnovationen (beispielsweise im Bereich Energieeffizienz oder
erneuerbare Energien) oder fur die Zertifizierung von Nachhaltigkeitsstandards bewerben.
Voraussetzung fr eine Bewerbung ist ein vorhergehender ,Export-Test” (Test del Exportador)
durch PROCOMER mit dessen Hilfe Stérken und Schwachen im Exportprofil des Unternehmens
identifiziert werden sollen. Die ausgewahlten Unternehmen erhalten schlieRlich eine direkte
Forderung von biszu 18.750 US-Dollar sowie verschiedene Beratungsleistungen. In dem seit 2018
laufenden Programm wurden laut PROCOMER bisher 257 Unternehmen mit einem
Gesamtférdervolumen von 3 Mio. US-Dollar geférdert.

Auch im Rahmen der Internationalisierungsoffensive go-international werden bereits
Nachhaltigkeitsaspekte  explizit ~ berUcksichtigt. So  kann  beispielsweise  bei
Internationalisierungsschecks ein zusatzlicher Nachhaltigkeits-Bonus in Hohe von bis zu 2.000
Euro beantragt werden, sofern bestimmte Nachhaltigkeitskriterien erflllt werden (wie z. B.
bestimmte Zertifizierungen oder die Veroffentlichung eines CSRBerichts). Das Beispiel
,Crecimiento Verde" aus Costa Rica zeigt, dass die Forderung von nachhaltigen Exportprojekten
noch prominenterim Forderportfolio von go-international platziert und moéglicherweise auch in
Kombination mit weiteren (ggf. bereits bestehenden) Beratungsleistungen angeboten werden
kdnnte.

54 Dienstleistungen: Der Service Export Promotion Council
(Indien)

Im Jahr 2020 haben Dienstleistungen 64,8 % desweltweiten BIPausgemacht (World Bank 2022a).
Aber obwohl sich der Anteil des Dienstleistungshandels am weltweiten BIP Uber die letzten 50
Jahre fast verdoppelt hat, betragt dieser heute trotzdem nur 11,3 % des weltweiten BIP (World
Bank 2022b). Lange Zeit galten Dienstleistungen als nicht-handelbar, jedoch haben die
Digitalisierung und der technologische Fortschritt den Handel von vielen Dienstleistungen wie
EDV-Dienstleistungen, Beratungsleistungen oder Telekommunikationsdienstleistungen
ermdglicht. Da diese Veranderungen weiter voranschreiten werden, ist die Forderung von
Dienstleistungsexporten von grofRer Bedeutung.

Als Beispiel fiur die Exportférderung von Dienstleistungen wurde Indien ausgewahlt. Der
Dienstleistungssektor macht 55 %der indischen Wirtschaft ausund entspricht 40 %derindischen
Exporte. Indien zahlt zu den zehn wichtigsten Dienstleistungsexporteuren weltweit (SEPC2019)
und ist der flihrende Dienstleistungsexporteur unter den Entwicklungslandern (Alvarez et al.
2021). Die Struktur der 6ffentlichen Exportforderung in Indien unterscheidet sich stark von den
bisher besprochenen Organisationen. Anstatt einer Organisation, welche fiir die Exportférderung
zustandig ist, setzt die Regierung sogenannte ,Export Promotion Councils® ein. Fir jeden
Wirtschaftszweig wurde ein separater Council geschaffen, von denen es insgesamt 37 gibt.
Hintergrund der Entscheidung war, dass jeder Sektor eigene Herausforderungen hat und sich
dadurch der Council besser auf die jeweiligen Themen spezialisieren kann (Cogoport 2021).
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Der ,Service Export Promotion Council® (S2PC) ist dem Ministerium fir Handel und Industrie
untergeordnet und dient als Vermittler zwischen dem Dienstleistungssektor und der Regierung.
Wiein den anderen Beispielen in Kapitel 4 unterstitzt der S5PC mehrere Aktivitaten: Der SEPCist
nicht nur flr die Exportférderung verantwortlich, sondern beteiligt sich auch an den
Verhandlungen zu Handelsabkommen. Im Bereich der Exportférderung sind die Programmarten
fur Dienstleistungsexporte sehr ahnlich zu den in Kapitel 3 und 4 beschriebenen Angeboten fir
Glterexporte. So beinhalten die Leistungen des SEHC die Bereitstellung von Informationen zu
internationalen Markten, die Organisation von Delegationsreisen ins Ausland, die Unterstlitzung
bei der Teilnahme an Handelsmessen und die Organisation eigener Messen (GES, India Heals,
enTTech etc.). Zusdtzlich stehen den Unternehmen Expertinnen des Dienstleistungssektors zur
Verfligung, die besser und haufig flexibler auf sektorspezifische Fragen reagieren und die
Unternehmen bei Herausforderungen unterstiitzen kénnen.

Auch wenn eine derart kleinteilige Organisation wie in Indien nicht zu begriflen ist, da so
wertvolle Synergien nicht gehoben werden kénnen, halten wir es fir sinnvoll dem wichtigen
Dienstleistungssektor eine Sonderrolle zuzuschreiben, denn Dienstleistungsunternehmen
beschéftigen haufig ganzandere Thematiken als Unternehmen ausanderen Sektoren. So kénnen
Probleme schneller identifiziert und auf Herausforderungen reagiert werden.
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6 Malinahmen zur Linderung der Auswirkungen des

Ukraine-Kriegs

Der Krieg in der Ukraine hat viel Leid fUr die Bevolkerung und Unternehmen vor Ort gebracht.
Dieser stellt auch auslandische Unternehmen, die Geschéfte mit der Ukraine oder Russland
machen, nun vor grofke Herausforderungen. Tabelle 2 gibt einen Uberblick tiber die Malinahmen
zur Linderung der Kriegsauswirkungen, die von einzelnen Exportforderorganisationen aufgesetzt
wurden. Die Tabelle umfasst dabei Angebote von den in Kapitel 3 und 4 prasentierten
Organisationen. Dabei kommen folgende Maldnahmen am haufigsten vor: Die meisten Lander
haben eine FAQ Webseite mit Tipps erstellt und geben einen Uberblick zu den Sanktionen;
ungefahr die Halfte bieten Online-Beratungen an; finanzelle Hilfen stellt hingegen nur die

Niederlande zur Verfigung.

Tabelle 2: Ubersicht der MaRnahmen zur Linderung der Auswirkungen des Ukraine-Kriegs

Details

Unternehmen kdnnen Gber eine Hotline Schwierigkeiten
melden, damit die EAS in Kooperation mit anderen
offentlichen Institutionen Hilfestellung anbieten kann.
Beispiele sind:

Land Art von Hilfe
(@]
o Hotline
o Uberblick iiber andere
Estland Lieferanten o
o Kontaktvermittiung zu
Exportberaterinnen o
(@]
(@]
o FAQs
Finnland Uberblick zu Sanktionen | o
(@]
Niederlande | o Beratung ©

Uberblick zu Lieferanten aus anderen Landern fiir
Vorleistungen, um Produktionsschwierigkeiten zu
mindern
Herstellung des Kontakts zu Exportberaterinnen
(z.B. um Exporte auf asiatische Markte umzuleiten)
Beratung und Unterstiitzung flir ukrainische
Unternehmen, die nach Estland umsiedeln
wollen; Enterprise Estonia sucht nach
Raumlichkeiten und hilft bei der Organisation des
Transports
Quelle: EAS2022b
Business Finland will Unternehmen helfen, neue
Markte zu erkunden, jedoch wurde bisher noch
keine neuen Programme aufgesetzt
Eswird auf schon vorhandene Angebote
verwiesen (https//www marketopportunitiesfi)
Unternehmen werden auf andere Webseiten fiir
einen Uberblick zu den Sanktionen verwiesen
(Finnisch-russische Handelskammer,
Aullenministerium)
Quelle: Business Finland 2022
Umfangreiche Informationen zu den Sanktionen
(betroffene Bereiche, Ausnahmen), FAQ, Kontakt
fur weitere Fragen
Informationen zu den Sanktionen fiir den
Zahlungsverkehr mit Russland
Tippsfur den Umgang mit héheren
Energiepreisen
Quelle: Netherlands Enterprise Agency 2022b
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Land Art von Hilfe Details

Subvention fur Beratung durch Expertlnnen fur die
Suche nach einem Ersatzmarkt, dabei werden 80 % der
Kosten erstattet (max. 2.500 Euro)

Quelle: Netherlands Enterprise Agency 2022c
Wenig Information vorhanden

Niederlande = o Finanzelle Hilfen

o FAQs o FAQ Webseite mit Tipps zum Umgang mit der
Schweden o Uberblick von Situation . ,
Ansprechpersonen o Ub'erbllck von |"nternen Ansprechpersonen die
weiterhelfen kdnnen
Quelle: Business Swveden 2022
Keine speziellen Programme aufgesetzt
o Webseite mit Handlungsempfehlung zum
Umgang mit der Stuation
o FAQs o Detaillierter Uberblick zu den Sanktionen
Deutschland Uberblick von o Verweisauf externe Angebote anderer
© Institutionen

Ansprechpersonen o Uberblick von internen Ansprechpersonen, die

weiterhelfen kbénnen
o Tippszur Scherung gegen Hackerangriffe
Quelle: GTAI 2022; DIHK 2022
Beratungsteam unterstitzt dabei, die Sanktionen richtig
Schweiz o Beratung zu befolgen und alternative Ziellander zu finden
Quelle: Switzerland Global Enterprise 2022

Stand vom 10.06.2022.
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7/ Nutzung von go-international: Bne Analyse von
Unternehmensdaten

Im folgenden Kapitel untersuchen wir das Nutzungsverhalten der Unternehmen in Bezug auf die
Programme von go-international fur die Forderperioden VI und VI (Stand: April 2022). Wir
analysieren zunachst, ob esregionale Unterschiede gibt. AulRerdem betrachten wir die Nutzung
der unterschiedlichen Arten der Forderung, also Veranstaltungen bzw. Schecks. Grundlage fur
die Untersuchung sind die Informationen Uber die antragsstellenden Unternehmen, die dem
Bundesministerium fur Digitaliserung und Wirtschaftsstandort (BMDW) und der
Wirtschaftskammer Osterreich (WKO) vorliegen. Die Datenbank erfasst fir jedes Unternehmen
die wahrgenommenen Fordermal3nahmen fur die Forderperioden VI und VI (einschlielich April
2022). Fir jede durchgefihrte Veranstaltung sowie jeden angebotenen Scheck liegen
Informationen vor, welche Unternehmen teilgenommen haben bzw. den Scheck bewilligt
bekommen haben.

Um besser zu verstehen, ob regionale Unterschiede in der Inanspruchnahme der durch go-
international angebotenen Fordermal®nahmen bestehen, berechnen wir zundchst fir jeden
Bezirk Osterreichs die Anzahl der Firmen, die an mindestens einem angebotenen Event
teilgenommen bzw. mindestens einen Scheck beantragt haben.'” Flir die Analyse werden beide
Forderperioden zusammen betrachtet. Die Forderperiode V1 lief von April 2019 bis Marz 2021, die
Forderperiode VIl startete im April 2022 und endet im Friihjahr 2023.

Abbildung 1 zeigt, dass die Anzahl der Unternehmen, die das Angebot von go-international
wahrend der Forderperioden VI und VIl genutzt haben, in den grof3en Ballungszentren um Wien,
Graz, Linz und Salzburg am hdchsten ist. Interessanterweise fallen nicht alle 23 Bezirke Wiensin
die hochste Klassifizierung. Dies kdnnte mit der regionalen Verteilung der 6konomischen
Aktivitat innerhalb Wiens zusammenhangen. Vor allem in der Mitte Osterreichsist die Nutzung
von go-international etwas geringer. Aullerdem ist ein leichtes Nord-Slid-Gefélle zu erkennen.
Fir Schecksist ein sehr ahnliches Muster beobachtbar, allerdings verlieren die grofden Stadte ein
wenig ihre Ausreil3er-Rolle: Bregenz, Klagenfurt, Médling und acht Bezirke von Wien gehoren bei
den Veranstaltungen zur hochsten Gruppe, wahrend sie bei den Schecksnur in die zweithdchste
Gruppe klassifiziert werden.

En Blick auf die Legende offenbart auRerdem eine grof3e Diskrepanz zwischen der Nutzung der
Veranstaltungen und der Schecks: Die Anzahl der Unternehmen, die an den Veranstaltungen
teilgenommen haben, ist um ein Vielfaches hoher als die Anzahl der Unternehmen, die einen
Scheck beantragt haben.

Abbildung 1: Nutzung von go-international in den 116 Gsterreichischen Bezirken

7 Bei weniger als 5% der Beobachtungen konnte leider die Postleitzahl, die in der Datenbank der WKO enthalten ist, nicht einem
Bezirk zugeordnet werden. Diese wurden von der Analyse ausgenommen.
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Veranstaltungen

Anzahl der Unternehmen
wenigerals 10

10-29

30-49

50-79

80-200

mehr als 200

Schecks

Anzahl der Unternehmen
0

1-4

59

10-19

20-50

mehr als 50

Lesehinweis: Die Abbildung zeigt die Anzahl der Unternehmen, die das Angebot von go-international in

den beiden Forderperioden VI und VIl genutzt haben. Wir unterscheiden zwischen Veranstaltungen und
Schecks. Quelle: WKO.
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Tabelle 3: Nutzung von go-international in den neun Bundeslander

Veranstaltungen Schecks
Anzahl
Bundesland
Unternehmen
Anzahl Bezirk mit niedrigster Nutzung Anzahl Bezirk mit niedrigster Nutzung
Wien 4.262 3.785 - 477 -

. N . Zwettl (11), Waidhofen and der Ybbs (11), ) .
NiederOsterreich 2657 2.300 Waidhofen an der Thaya (11) 357 Waidhofen an der Ybbs (1), Zwettl (2), Lilienfeld (3)
Oberdsterreich 1.883 1.507 Eerding (2), eyr-Land (25), Perg (30) 376 Eferding (4), Seyr (5), Perg (6)
Seiermark 1.354 1.149 Murau (7), Voitsberg (17), Weiz (27) 205 Voitsberg (1), Murau (2), Weiz (3)

Tirol 897 726 Reutte (19), Landeck (25), Lienz (32) 171 Lienz (2), Reutte (2), Imst (4)

Tamsweg (10), &. Johann im Pongau (45), .
Salzburg 711 569 Zell am See (54) 142 Zell am See (7), Tamsweg (10), Hallein (12)
Kérnten 669 563 Feldkirchen (4), Herggf’or (7), Villach-Land 106 Hermagor (0), Feldkirchen (1), Volkermarkt (2)
Vorarlberg 668 607 Dornbirn (24), Budenz (81), Feldkirch (168) 61 Dornbirn (2), Bludenz (10), Feldkirch (17)
Burgenland 310 265 Rust (3), Glissing (11), Jennersdorf (13) 45 Rust (0), Bsenstadt (0), Jennersdorf (2)
Gesamt 13.411 11.471 .940

Lesehinweis: Die Tabelle zeigt die Anzahl der Unternehmen, die das Angebot von go-international wahrend der beiden Forderperioden VI und VI genutzt
haben. Wir unterteilen der Art der Férderung und flhren auf3erdem die Bezirke des jeweiligen Bundeslandes mit der geringsten Nutzung auf. In den Spalten
Lhiedrigste Nutzung*“ wurden die drei Bezirke des jeweiligen Bundeslands aufgelistet, in Kammern dahinter steht die Anzahl der Unternehmen. Quelle: WKO.
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Tabelle 3 zeigt, wie sich die Nutzung Uber die neun Bundeslander unterscheidet. Auch hier wird
zwischen der Art der Mal3nahmen unterschieden (Veranstaltungen bzw. Schecks). Unternehmen
nehmen das Veranstaltungsangebot um ein Vielfaches haufiger in Anspruch als die Schecks.
Insgesamt betragt die Anzahl der Firmen, die an mindestens einer Veranstaltung teilgenommen
haben, mehr als 11.000, wahrend nur knapp 2.000 Unternehmen mindestens einen Scheck
beantragt haben. AulRerdem zeigt diese Tabelle die drei Bezirke desjeweiligen Bundeslandes mit
der geringsten Anzahl von Firmen, die go-international genutzt haben, auf. So nahmen nur drei
Unternehmen aus dem Bezirk Rust (Burgenland), vier aus Feldkirchen (Karnten), und jeweils
sieben Untemehmen aus Hermagor (Karnten) und Murau (Steiermark) das
Veranstaltungsangebot von go-international wahr. Bei den Schecks zeichnet sich ein sehr
ahnliches Bild ab: Keines der Unternehmen der Bezirke HEsenstadt (Burgenland), Hegamor
(Karnten) oder Rust (Burgenland) hat in den beiden Forderperioden einen Scheck beantragt.

Die bisherigen Ergebnisse zeigen, dass es einige Bezirke gibt, in denen go-international von den
ansassigen Unternehmen besonders gut angenommen wird, wahrend in anderen Bezirken noch
Aufholbedarf besteht. Die Analyse beschrankte sich bisher jedoch auf die absoluten Werte,
wohingegen es auch interessant ware, die Nutzerzahlen ins Verhaltnis zu der Anzahl der
Unternehmen in den jeweiligen Bezirken zu setzen. Es ist denkbar, dass Bezirke, bei denen
scheinbar eine besonders niedrige Nutzung zu beobachten ist, Bezirke mit einer geringen
Unternehmensdichte sind. Um dieser Frage auf den Grund zu gehen, wurde in Abbildung 2 die
Anzahl der Nutzer von go-international durch die Anzahl aller Unternehmen in dem jeweiligen
Bezirk geteilt. Die Anzahl der Unternehmen je Bezirk stammt von Statistik Austriaund bezieht sich
auf die Arbeitsstattenzahlung 2019. Diese Anteile wurden in einem zweiten Schritt normalisiert
und in funf Nutzer-Gruppen eingeteilt. Fir diese Analyse betrachten wir Veranstaltungen und
Schecks gemeinsam. Wie Abbildung 2 zu entnehmen ist, bleibt das Bild, das unsere bisherige
Analyse gezeichnet hat, bestehen. Selbst mit dieser Normalisierung bilden die stidlichen Bezirke
und die Mitte Osterreichsdie Schlusslichter hinsichtlich der Nutzung von go-international.

Die regionale Analyse ergibt spannende Unterschiede hinsichtlich der Nutzung von go-
international. Insgesamt sollten politische Entscheidungstrager ihr Augenmerk vor allem auf die
Bezirke mit geringer Nutzung richten. Hier sind z B. besondere Werbemallnahmen oder
Informationskampagnen nétig, um die relevanten Unternehmen zu erreichen.
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Abbildung 2: Nutzung von go-international relativ zur Unternehmensdichte
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Lesehinweis: Die Abbildung zeigt die Unternehmen, die go-international genutzt haben, im Verhaltnis zu
der Gesamtzahl an Unternehmen im jeweiligen Bezirk. Die Anteile wurden normalisiert und mittels ihrer
Perzentile in finf Kategorien eingeteilt (Sehr gering: < 10. Perzentile, Gering: 10.-25. Perzentil, Mittel: 25.-
75. Perzentil, Hoch: 75.-90. Perzentil, Sehr hoch > 90. Perzentil). Quelle: WKO und Statistik Austria,
Abgestimmte Bwerbsstatistik 2019, Arbeitsstattenzahlung 2019, mit Sichtag 31.10.2019.

Alsnéchsteswurde untersucht, wie haufig Unternehmen beide Arten der Forderung, also sowohl
die Veranstaltungen als auch die Schecks, in Anspruch nehmen. Zwischen den beiden
Forderperioden sind einigeinteressante Unterschiede ersichtlich. In der ersten Forderperiode, die
von April 2019 bis Méarz 2021 lief, nahmen 89 % der Unternehmen nur an den Veranstaltungen
teil, 7 % haben nur Schecks beantragt und 5 % nahmen beide Forderungen wahr. In der zweiten
Forderperiode, die seit April 2021 lauft und fir die Daten bis Ende April 2022 vorliegen,
verschieben sich die Anteile leicht von den Veranstaltungen hin zu den Schecks, die nun mit 13 %
deutlich héher sind. Allerdings sind die Ergebnisse etwas schwieriger zu interpretieren, da der
Ausbruch der Corona-Pandemie das Nutzungsverhalten sicherlich nachhaltig beeinflusst hat:
Veranstaltungen waren lange Zeit nur virtuell méglich, wasdie Anzahl der Teilnehmer nach oben
verzerren konnte, da bei Online-Veranstaltungen keine Reisekosten entstehen. Da bei den
FérdermalRnahmen kein genaues Datum vorliegt und sich die Férderperioden VI und VIl mit dem
Ausbruch der Corona-Pandemie Uberlappen, ist es nicht mdglich zwischen den
unterschiedlichen Stadien der Pandemie zu unterscheiden.
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Abbildung 3: Haufigkeit der Nutzung nach Art der Forderung
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Lesehinweis: Die Abbildung zeigt den Anteil der Unternehmen, die entweder nur die Veranstaltungen
besuchen, nur die Schecks beantragen oder beide Arten der Forderung in Anspruch nehmen. Quelle: WKO.

Die Datenbank der WKO beinhaltet neben der Information tber die Art der Férderungen auch
die jeweilige Ma3nahme. In der Forderperiode VI fanden 674 unterschiedliche Veranstaltungen
statt, in der Forderperiode VIl belauft sich die Gesamtzahl nach etwa der Halfte der Laufdauer auf
247. Der Osterreichische Exporttag ist das Aushangeschild von go-international und zieht in
jedem Jahr etwa 1.000 Unternehmen an. Auflerdem wurden der Asientag 2021 (1.495
Unternehmen), die MIT Europe Conference (1.667 Unternehmen), die 6th International B2B
Software Days — Hauptveranstaltung (423 Unternehmen) sowie die Veranstaltung ,Aktuelle
Entwicklungen | ECommerce & Zoll Schweiz* (558 Unternehmen) sehr gut angenommen.

Bei den Schecks stehen in beiden Forderperioden finf unterschiedliche MalRhahmen zur
Verfliigung. Wie Abbildung 4 zeigt, besteht eine hohe Nachfrage vor allem nach Unterstiitzung
bei Digitaliserungsmalinahmen. Das kdnnte mit der Corona-Pandemie und der vielerorts
resultierenden Verlagerung der Unternehmen hin zum Online-Vertrieb zusammenhangen. In
beiden Perioden entfallen fast die Halfte der ausgegebenen Schecks auf Antrage, die sich auf
Digital-Themen beziehen. Den geringsten Anteil nehmen Projekt-Schecks bzw. Bildungsschecks
ein. AulRerdem fallt auf, dass der Internationalisierungsscheck fur Dienstleistungen in der neuen
Forderperiode weggefallen ist. Da es sich beim Dienstleistungssektor um einen besonders
zukunftstrachtigen Wirtschaftszweig handelt, ware es winschenswert in der nachsten Periode
wieder ein maligeschneidertes Angebot fir diesen wichtigen Sektor in das Programm
mitaufzunehmen.
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Abbildung 4: FordermaBnahmen Schecks
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Lesehinweis: Die Abbildung zeigt die Nutzung der unterschiedlichen Arten von Schecks, die Unternehmen
wahrend der beiden Forderperioden beantragen kénnen. Quelle: WKO.
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8 Zusammenfassung und Handlungsempfehlungen

Die vorherigen Kapitel haben einen ausfiihrlichen Uberblick Giber die Ausgestaltung einer Vielfalt
an Programmarten gegeben, sowie kreative und zukunftsorientierte Exportférderprogramme
vorgestellt. Das Angebot von go-international ist bereits diversifiziert und deckt die klassischen
Forderkategorien breitflachig ab. Auch bei Zukunftsthemen hat go-international bereits
zahlreiche Angebote. In diesem Kapitel werden die Punkte vorgestellt, welche bei der
Ausgestaltung der achten Periode von go-international berticksichtigt werden kénnten.

Der Vergleich von go-international mit den offentlich finanzierten Aufllenwirtschaftsforder-
programmen in Deutschland und der Schweiz in Kapitel 3 zeigt, dass es trotz dhnlicher
wirtschaftlicher und institutioneller Vorbedingungen relevante Unterschiede in der Organisation,
Struktur und Durchfiihrung der entsprechenden Forderprogramme gibt. In dieser Hinsicht
kdnnten insbesondere zwei Aspekte neue Impulse fir die Weiterentwicklung der
Internationalisierungsoffensive go-international bieten. Zum einen zeigt beispielsweise der
Vergleich mit dem deutschen Markterschlieungsprogramm (MEP) oder dem German
Accelerator, dass das vielfaltige Forderangebot von go-international (zB. im Bereich flr
Auslandsreisen und der Internationalisierung von Startups) noch stérker gebundelt und mithilfe
eines einheitlichen Modulsystems organisiert werden konnte. Dies konnte es insbesondere
kleinen Unternehmen und potenzellen neuen Nutzern von go-international ermdéglichen, sich
noch einfacher Uber das Angebot auf den verschiedenen Pattformen von go-international und
AuRenwirtschaft Austria zu informieren.

Dartiber hinaus bieten die deutsche und schweizerische Auflenwirtschaftsforderung auch
Beispiele daflir, wie eine grofiere Anzahl an Akteuren und Stakeholdern der AulRenwirtschaft aktiv
in die 6ffentlichen Férdermalinahmen miteinbezogen werden kénnen. Am Anfang eines solchen
Enbindungsprozess von Dritten flr go-international sollte zudem im Snne des
Subsidiaritatsprinzips gepruft werden, welche Dienstleistungen im Bereich der Auflenwirtschaft
grundsétzlich durch staatliche Gelder finanziert werden sollen und welche durch die WKO-
Mitgliedsbeitrage dsterreichischer Unternehmen sowie privatwirtschaftlicher Dienstleistungs-
entgelte. Bne solche Prifung wirde auch eine groRere o6ffentliche Transparenz bei der
Unterscheidung zwischen dem staatlich finanzierten Forderangebot von go-international und
dem originaren Angebot von Aulienwirtschaft Austria ermdglichen, welches nicht im Rahmen
von go-international finanziert wird. Im Vergleich zur staatlichen Aulenwirtschaftsférderung in
Deutschland und der Schweiz ist diese Unterscheidung im Falle Osterreichs nicht immer leicht
nachvollziehbar.

Die Ergebnisse ausdem europaischen Vergleich zeigen, dass alle 6ffentlichen Forderinstitutionen
zusdtzlich zur Exportférderung fir andere Fordermallnahmen in Bezug auf Innovation,
auslandische Direktinvestitionen oder Nachhaltigkeit zustandig sind. Bne solche Koordinierung
schafft Efizienzpotenziale bei der Unterstitzung von Unternehmen im internationalen
Wettbewerb. Diese Losung lasst sich nicht direkt auf den institutionellen Aufbau von go-
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international Ubertragen. Jedoch wére es sinnvoll die Zusammenarbeit zwischen den
unterschiedlichen Organisationen zu starken.

Insbesondere bei der Forderung von ausidndischen Direktinvestitionen sehen wir grofe
Synergiepotenziale, die bestmdglich gehoben werden sollten. Durch Direktinvestitionen
auslandischer Unternehmen in Osterreich haben vor allem kleinere Unternehmen die
Méglichkeit mit internationalen Partnern Geschéftsbeziehungen einzugehen und Uber diese
indirekt zu exportieren. Dies ist meist einfacher als selbst zu exportieren. Nach den ersten
Erfahrungen in der Zusammenarbeit mit internationalen Kunden kommen kleinen Unternehmen
diese Erfahrungen bei spateren Exportbemihungen zugute.

Sowohl in Estland als auch in Schweden sind Unternehmerinnen in Entscheidungsgremien und
wirken so direkt bei der Programmgestaltung mit. Die BEnblicke von Unternehmerinnen, welche
erfolgreich auf internationalen Markten aktiv sind, haben einen grolden Mehrwert, da sie auf
einen wertvollen Bfahrungsschatz zurtckgreifen kdnnen.

AuRerdem konnte die Datenerhebung ausgeweitet werden, um die Wirkung der Programme
eindeutig identifizieren zu kdnnen. Dies sollte in Zusammenarbeit mit wissenschaftlichen
Enrichtungen geschehen, um sicherzustellen, dass eine evidenzbasierte Evaluierung moglich ist.
Nur mit der richtigen Datenbasis ist es moglich den Efolg der einzelnen Mallnahmen zu
quantifizieren und folglich Mittel besser zu allokieren. Das slidkoreanische KOTRA gilt alseine der
Agenturen mit der besten Datenerhebung und kénnte als Vorbild fiir Osterreich fungieren.

Basierend auf unserer Literaturrecherche empfehlen wir zudem, die Unterstiitzung noch starker
an die jeweilige Exportphase und die unterschiedlichen Bedlrfnisse der Unternehmen
anzupassen. So ist zum Beispiel die Bereitstellung von Informationen vor allem fir Unternehmen
ohne Exporterfahrung, meist kleine Unternehmen, wichtig, wahrend finanzielle Hilfen vor allem
bereits exportierende Unternehmen dabei unterstiitzen, ihre Exporttatigkeit zu expandieren.
Auflerdem ist es flir ein erfolgreiches Programm von entscheidender Bedeutung, ein gewisses
Mal an Rexibilitdt zu bewahren und neue Herausforderungen fir Unternehmen wie z B. die
COVID-19-Pandemie oder der Krieg in der Ukraine zu berlcksichtigen, um die passenden
Instrumente bereitzustellen.

Das Beispiel der Schweizer Online-Flattform ,GoGobal Cockpit zeigt, dass die Bereitstellung
digitaler Self-Service Angebote fir Unternehmen einen echten Mehrwert flir die
Auflenwirtschaftsforderung bedeuten kann. Dieses digitale Angebot von SGE bindelt
verschiedene interaktive Tools und Services zu mehreren aulRenwirtschaftlichen Themen und
bietet personalisierte und segmentspezifische Beratungsleistungen. Geichzeitig werden Uber
die Rattform auch die ,analogen® Dienstleistungsangebote von S-GE vermittelt. Auch fir die
Weiterentwicklung des Dienstleistungsportfolios von go-international kénnte die Bereitstellung
neuer digitaler (Self-Service) Angebote einen wichtigen Beitrag leisten.

Ene grolie Herausforderung fiir Unternehmen bei der Internationalisierung sind gesetzliche
Grundlagen und rechtliche Barrieren im Ausland. Deshalb haben einige Lander wie Schweden
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Angebote zur rechtlichen Beratung fur die Griindung von auslandischen Niederlassungen oder
arbeitsrechtlichen Fragestellungen. Auch die Anmeldung von Patenten im ausldndischen
Absatzmarkt ist oft kompliziert, wird aber von Unternehmen angestrebt. Die Angebote in
Finnland Zielen auf genau dieses Problem ab. In Osterreich wird dieser Service nicht im Rahmen
von go-international abgedeckt, sondern durch die WKO erbracht. Hier sollte gepriift werden, ob
bei diesem wichtigen Themenfeld ausreichend vielen Unternehmen geholfen wird oder ob noch
Verbesserungspotenzal besteht.

Auch die vier Themenbereiche, die in Kapitel 5 vorgestellt wurden, kénnen wichtige Impulse fir
eine zukunftsorientierte Gestaltung des Foérderangebotsvon go-international bieten. Bei einigen
Themen wie z. B. Nachhaltigkeit und griine Transformation hat go-international bereits erste
eigene Forderansitze entwickelt, kdnnte diese aber noch vertiefen, um Osterreichs Unternehmen
fit fUr die Zukunft zu machen. Andere Themenbereiche wie die Foérderung von frauengeflhrten
Unternehmen kdnnten kinftig in das Forderportfolio von go-international aufgenommen
werden. Winschenswert ware es, wenn wieder ein Finanzierungsangebot speziell flr den
Dienstleistungssektor mitaufgenommen wird. Zusdtzlich kénnte Gber weitere innovative Ansatze
fur diesen schnellwachsenden Sektor nachgedacht werden. Beispielsweise konnte ein Panel mit
Unternehmensvertreterlnnen aus allen Branchen hilfreich sein, um die relevanten Themenfelder
fur Dienstleistungsunternehmen korrekt zu identifizieren und zu adressieren.

Folgende kreative Fordermalinahmen aus dem Ausland sind besonders nennenswert und
kdénnten als Anregung flir die Weiterentwicklung von go-international dienen: So ermdglicht ein
spanisches Forderangebot Unternehmen durch die Kooperation mit Influencer-Agenturen
weitere Zielgruppen im Ausland auf neuartigem Wege zu erreichen. En anderes Beispiel ist die
finnische Zusammenarbeit mit MBA-Sudierenden, welche nicht nur innovative
Internationalisierungsansatze bietet, sondern auch die Chance, gut ausgebildete Studierende
langfristig an sich zu binden, zum Beispiel mittels eines Direkteinstiegs nach dem Abschluss des
Sudiums. Auch den niederlandischen Ansatz KMU friihzeitig dazu anzuregen, CSRkonform zu
handeln, erachten wir alssinnvoll, dadiese Kriterien z. B. durch neue Auflagen wie ein zukiinftiges
BU-Lieferkettengesetzimmer wichtiger fir international tatige Unternehmen werden.

Die Auswertung der Nutzung von go-international in den Forderperioden VI und VIl zeigt grolke
regionale Unterschiede auf. Politische Entscheidungstrager sollte ihr Augenmerk daher vor allem
auf die Bezirke mit geringer Nutzung richten. Hier sind z. B. besondere Werbemalihahmen oder
Informationskampagnen nétig, um die relevanten Unternehmen zu erreichen.
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