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1 Einleitung

1.1 Problemstellung und Motivation

Der Themenbereich Energieverbrauch, Klimawandeld gtobale Erwarmung hat aus
gegebenem Anlass in jlingerer Vergangenheit an rBrisgewonnen. Der steigende
Energieverbrauch trdgt zum Anstieg der Treibhawsgpasionen bei, der wiederum
gravierende Auswirkungen auf unsere Umwelt hat. Bieherheit der Energieversorgung
wird aufgrund der Endlichkeit der fossilen Enengiger zu einem geopolitischen Problem.
Um den bereits bemerkbaren Klimawandel und die &®@essnknappheit zu bewaltigen, ist
die verstarkte Nutzung erneuerbarer Energien urohgbar geworden.

Zunehmend erkennen die Regierungen Europas diglizhikeit, an der aktuellen Situation

etwas zu andern, und errichten ein Regelwerk, das Eshtwicklung der nachhaltigen

Energiegewinnung fordert. So wurden auch in Spansgmem slUdeuropdischen Land mit
Uberdurchschnittlicher Sonnenstrahlung, in den tdetz Jahren Rahmenbedingungen

geschaffen, die vor allem die direkte GewinnungSi@mnenenergie beginstigen.

Das personliche Interesse an der Thematik begri@nciein meiner Voluntariatsarbeit bei der
AuRRenhandelsstelle der 6sterreichischen Wirtsdkeaftsner in Madrid. In dieser Zeit konnte
ich durch Marktanalysen und die Mitwirkung an demternationalen Klimamesse
,Climatizacién einen Einblick in den spanischen Solarsektor gewin Ich konnte mich
davon Uberzeugen, dass die im Plan zur Férderungrdeuerbaren Energien gesetzten Ziele
nur erreicht werden kdnnen, wenn fortschrittichecfinologien, tber die die spanische
Industrie nicht ausreichend verfiigt, aus Drittlandémportiert werden. Osterreichische
Produkte sind in diesen Sektoren technologischetfidhrinsbesondere im Bereich Biomasse
und thermische Solarenergie (vgl. WKO, 2005: AWO Branchenprofil: Erneuerbare

Energien).

Da aus den vorliegenden Grinden der spanisches8ktar vor allem fur 6sterreichische
Produzenten einen sehr interessanten Auslandsmdarktellt, entschloss ich mich, diese

Thematik im Rahmen meiner Diplomarbeit zu bearbeite

1 CLIMATIZACION - Fachmesse fiir Klimatechnik, LuftgnKiihlung und Heizung, Madrid
http://www.climatizacion.ifema.es/aufgerufen am 23.11.2007
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Neben einer detaillierten Analyse des aktuellera®oarktes liegt das Hauptaugenmerk dieser
Arbeit auf der Entscheidung Uber die geeignete Manlittstrategie. Im Rahmen einer
gualitativen Studie soll untersucht werden, welEla&toren die Wahl der Markteintrittsform
beeinflussen bzw. welche Eintrittstrategie untegaipenen Voraussetzungen geeignet ist.
Anhand von allgemein gultigen Theorien Uberprife, im wieweit die darin enthaltenen
Aussagen empirisch zutreffen und versuche zudendldagsempfehlungen fir Unternehmen

abzuleiten, die den Eintritt in den spanischen Kpl&nen.

1.2 Aufbau und Struktur der Arbeit

Die vorliegende Arbeit lasst sich in drei Abschmittgliedern: die Markt- und
Branchenbeschreibung, die theoretischen Grundlsgeie die empirische Studie.

Um als Leser verstehen zu kénnen, warum ich diésema gewahlt habe, wikapitel 2 die
Problematik der aktuellen Energiesituation behamdilach einer kurzen Beschreibung der
verschiedenen Energiequellen wird der derzeitigdtéilergieverbrauch wie auch dessen
Konsequenzen erlautert. Um den ausgewéhlten Watssektor besser zu verstehen, gebe
ich abschlieBend eine kurze Einfihrung in die Bhn@ncSolarenergie und dessen
NutzungsmaglichkeitenKapitel 3 beleuchtet die Solarenergie im wirtschaftlichen teah

Im Speziellen wird dabei auf die Rolle der Sonnengie als wichtiges Osterreichisches
Exportgut eingegangen.

Da ich als Zielmarkt Spanien ausgewahlt habe, viirdKapitel 4 eine Marktanalyse
durchgefuhrt. Neben einem allgemeinen Landerpreéiden die wichtigsten Eckdaten zur
spanischen Wirtschaft prasentiert. Dabei wird deuelle Energiemarkt Spaniens wie auch
die Energiepolitik Spaniens naher erlautert.

Kapitel 5 widmet sich ausschlie3lich der Internationalisiggtheorie und seiner Motive.
Weiters werden alle moglichen Markteintrittstragegi beschrieben und deren
Klassifizierungen vorgenommen. Der Hauptteil diedeapitels behandelt jedoch die
Begriindung und Interpretation der Wahl der geegmetlarkteintrittsstrategie. In diesem
Zusammenhang werden drei unterschiedliche Modelleschrieben, die den
Markteintrittsprozess erklaren sollen.

Diese erfassten theoretischen Modelle des Markigmbilden die Basis fuKapitel 6, in
dem versucht wird Hypothesen zu finden, die denadusenhang zwischen verschiedener

Einflussfaktoren und der Markteintrittsentscheidimegchreiben.
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Kapitel 7 fokussiert sich ausschlief3lich auf die empiris&tedie. Nach dem Vorstellen des
Datenerhebungsinstruments und der teilnehmendeneRirwird anhand der gesammelten
Daten zunachst eine subjektive praxisorientiertekidaalyse durchgefuhrt. Um sich naher
mit dem Markteintritt jedes einzelnen Unternehmanseinandersetzen zu kdnnen, werden
die Erkenntnisse der Studie separat aufbereitesclieR3end Uberprife ich iKapitel 8
anhand der Fallstudien die Validitat der Hypotheserd fasse die Arbeit und deren

Ergebnisse iKapitel 9 zusammen.

11
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2 Erneuerbare Energien

2.1 Einleitung

Fur die Energieversorgung sind grundséatzlich drergiequellen bekannt. Viele Jahre lang
konzentrierte sich die Lehre, Forschung und Anwegdiast ausschliel3lich auf die fossilen
(Ol, Kohle und Gas) und nuklearen EnergietragerrafUund Thorium) sowie die jeweils

dafur verfigbaren Umwandlungstechnologien. DetetriKategorie, den regenerativen oder
erneuerbaren Energiequellen, wurde lange Zeit wBmigchtung geschenkt. Aufgrund von
immer starker auftretenden Umweltproblemen durehMiitzung fossiler Energietrager, der
zunehmend negativen Haltung gegentber Kernenengie dem steigendem Bewusstsein
hinsichtlich des Klimaschutzes fokussiert man dieutzutage auf die Entwicklung und

Forschung im Bereich der erneuerbaren EnergienseDimerschopflichen Energiestrome

entwickeln sich aus den folgenden drei Primarquelle

» dem Isotopenzerfall im Erdinneren (Erdwérme)
» der Planetenbewegung in Verbindung mit der Massgehnng (Gezeitenenergie)

» der thermonuklearen Umwandlung in der Sonne (Samergie)

Auf der Erde konnen diese Energiequellen in Formrm v®onnenlicht und -warme,

Windenergie, Wasserkraft, Biomasse und Erdwarmetgewerden.

Den grofdten Energiestrom stellt die Energie dernBodar, die Uber die Prozesse der
Bioproduktion vor Millionen von Jahren zur Entstaguder heute Uberwiegend genutzten
fossilen Energietrager beigetragen hat. Der VaraDl, Kohle und Gas ist jedoch minimal
verglichen mit der Sonnenenergie, die pro JahrdafErdatmosphéare einstrahlt. Die Sonne
gibt der Erde Jahr fur Jahr mehr als zehnmal sbBEnergie ab, wie diese an theoretischen

fossilen Energietragern besitzt (vgl. Kleemann &ilel993, S. 1).

12
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2.2 Weltenergieverbrauch und Wichtigkeit der erneuerbaen Energie

Seit Beginn der Industrialisierung wachst der Emsmgybrauch deutlich rascher als die
Anzahl der Menschen. Wahrend die Weltbevolkerungl®0 um das Vierfache auf sechs
Milliarden Menschen stieg, wuchs der weltweite Eiererbrauch und damit der Verbrauch
fossiler Ressourcen an Kohle, Mineral6l und Erdgasdas Sechzigfache auf derzeit 423 EJ/a
(Exajoule¥. Ein Mensch verbraucht also heute im DurchscHriitmal mehr Energie als vor
130 Jahren.

Verantwortlich fir den hohen Energieverbrauch smdrster Linie die Industrielander. Denn
wahrend in den Industriestaaten durchschnittlicld 22 pro Kopf pro Jahr verbraucht
werden, sind es in den Entwicklungslandern nur 1B ®@eil das niedrige Pro-Kopf-
Einkommen den Energieverbrauch der Bevoilkerung Hyéskt. Sollten jedoch die
Entwicklungslander einen Sprung hinsichtlich Medb@nung ihrer Geschéaftsprozesse
schaffen, so konnte der Gesamtenergieverbrauchtrasateigen (vgl. BMU, 2007).

Entwicklung von Weltbevélkerung und Weltprim@renergieverbrauch

rassl el
B inthen
B e
B DED

& -
Y wektprimarenergieverhratich (B3]
1 i

B0 j
L
--“"d

w ¥

Abbildung 1 - Entwicklung von Weltbevolkerung und Weltprimarenergieverbrauch
(entnommen aus BMU, 2007, S. 43)

21 J (Joule) ist die Basiseinheit fiir Energie.Z1JNm (Newtonmeter) = 1 Ws (Wattsekunde).
Da 1 J nur einer geringen Energiemenge entsprarden meist Vielfache dieser Einheit verwendet.
EJ = 18% Joule = Trillion Joule (Exajoule)
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Wie in Abbildung 2 ersichtlich wird, konnten dieneuerbaren Energien im Jahr 2004 bereits
13,1 % zur Energiebereitstellung beitragen. Diffieiert man den Anteil nach den
verschiedenen Nutzungsformen, so wird deutlichs demasse und Wasserkraft momentan
die wichtigsten Energieproduzenten sind. Solaraeestgllt mit 0,039% weltweit noch eine

sehr marginale Energiequelle dar (vgl. BMU, 2007).

Sige B
5

— . Gereiten 0000 %
Wind §.062 %
Soder 6,019 %

Gt (8%

-

Abbildung 2 - Struktur des Welt-Primarenergieverbrauchs im Jahr 2004
(entnommen aus BMU, 2007, S. 44)

Pr AREA LY _
Geotrayme 0,81 %

Obwohl sich die Energiebereitstellung aus erneuerbknergien seit 1970 nahezu verdoppelt
hat, stieg gleichzeitig auch die Nutzung fossilerefgietrager und der Kernenergie. Die
erneuerbare Energiebereitstellung wuchs bis zum 28683 weltweit um durchschnittlich

1,7 % p.a., das Wachstum lag jedoch nur geringfugliger dem des gesamten

Primarverbrauchs von 1,4% p.a.

2.3 Folgen der aktuellen Energiesituation

Fakt bleibt, dass bei diesem Anstieg des Priméaraadhs die fossilen Energiereserven nach
Schétzungen in absehbarer Zukunft ganz oder tagnanifgebraucht sein werden.

Neben der Endlichkeit dieser Energiereserven staith die Auswirkung des bei der
Verbrennung von Kohle, Ol und Gas entstehenden écalibxids (CQ) eine noch nicht in
vollem Mal3e abschéatzbare Gefahr dar.

Durch die Verbrennung der fossilen Energiequelletweichen im Jahr ca. 24 Milliarden
Tonnen CQ in die Atmosphéare, wobei die Industriestaaten miein 25% Anteil an der

Weltbevdlkerung 80% dieses gBusstol3es verursachen (vgl. Hadamovsky, 2004, 5. 12

14
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Durch diese Erh6hung des gQAusstol3es steigt wiederum die Menge an Treibhaesgas
welche eine Veranderung der Atmosphéare verurs&ete und Atmosphéare werden von der
zuruckgestrahlten Infrarotstrahlung erwarmt (vgle@peace, 2007: Klima).

Das Ergebnis ist der Anstieg der globalen mittlefemperatur seit 1860 um 0,3 bis 0,6 °C.
Klimamodelle, Bezug nehmend auf das Jahrhundedersavorher, dass die globale
Temperatur bei anhaltend hohen Treibhausgas-Emesibis zum Jahr 2100 um bis zu 3,5
Grad Celsius ansteigen wird. Dieser Temperaturegstilrde die gréf3te Klimaveranderung
seit 10.000 Jahren bedeuten und Uberschreitet d@héglkeit vieler Okosysteme sich daran
anpassen zu kénnen (vgl. Greenpeace, 2007: Klimdslan

Die bekanntesten Folgen der Klimaveranderung sauthstehend aufgezahlt:

» Abschmelzung der Gletscher und ansteigender Meaeeggd: Durch die
Gletscherschmelze steigt der Meeresspiegel; Ubesumungen von Kiistengebieten
sind die Folge. Kleine Inselstaaten, wie z.B. diglédiven, sind existentiell bedroht.

» Zunehmende Wetterextreme: Die Erwadrmung der Erdstamkt Trockenheiten und
Niederschlage und filhrt so zu Uberschwemmungen,zepiirioden und

Wirbelstirmen.

» Ausbreitung von Krankheiten: Mit zunehmenden Terapgen koénnen sich

Krankheitserreger leichter ausbreiten (vgl. Paezf@y).

Anhand dieser Entwicklungen wird die Dringlichkeiner Weiterentwicklung auf diesem

Gebiet deutlich. Eine verstarkte Konzentration &ufergieerzeugung unter Einbeziehung
regenerativer Energiequellen, die Schaffung einesdogisch-6konomischen Energiemixes
und ein sparsamer Umgang mit der existierendendgieollten in Zukunft zur Verringerung

der CO2 Emissionen beitragen (Hadamovsky, 200249).
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2.4 Nutzung der Sonnenenergie

Wie bereits erwahnt ist die Sonne die mit Abstamd3te regenerative Energiequelle.
Erdwéarme und Gezeitenenergie sind im VergleichEngrgie der Sonne unbedeutend (vgl.

Quaschning, 1999, S. 41).

Die Sonne strahlt pro Jahr eine Energiemenge v@ri°3loule auf die Erdoberflache, dies
entspricht, wie in Abbildung 3 ersichtlich wird, wet dem 10.000-fachen des

Weltprimarenergiebedarfs und damit weit mehr dis\arfligbaren Energiereserven.

Abbildung 3 - jahrliche Sonnenstrahlungen vergliche mit herkdbmmlichen
Energietragern und jahrlichem weltweiten Energievebrauch

(entnommen aus Quaschning, 1999, S.25)

Die Sonnenstrahlung kann direkt oder indirekt geinuterden. Als indirekte Sonnenenergie
wird die Windkraft und Wasserkraft bezeichnet, dese letztendlich auf der Energie der
Sonne basieren. Die direkte Nutzung kann auf zvesschiedene Arten erfolgen (siehe
Abbildung 4).

» Solarmodule (Photovoltaik) erzeugen elektrischeorst

> Kollektoren (Solarthermische Anlagen) erzeugen W&baw. Warmwasser.

16



Markteintritt 6sterreichischer Solarfirmen in Spami Theresa Sturm

Sonnenstrom - Photovoltaik | Sonnenwsarme - Saolathermie

Abbildung 4 - Sonnenstrom vs. Sonnenwarme
(Entnommen aus DGS, 2007: Sonnenstrom)

2.4.1 Thermische Solaranlagen

Die Strahlung der Sonne kann in Strom und in Waumgewandelt werden. Anlagen, die

Warme zur Raumheizung und Wasseraufbereitung eepebgil3en thermische Solaranlagen.

Die Funktionsweise einer thermischen Solaranldgstilert Abbildung 5.

Koltektorfild

Abbildung 5 - Funktionsweise einer thermischen Satanlage

(entnommen aus DGS, 2007: Sonnenwarme)

17
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Sonnenkollektoren absorbieren solare Strahlung,delansie in Warme um und geben die
Warme an ein Warmetragermedium (Wasserrohr) abseBievird Uber ein Rohrsystem zu
dem Solarspeicher gepumpt, erwarmt dort das Wass&peicher und stromt abgekihlt zu
den Kollektoren zuriick. Solange nutzbare Warmeen Hollektoren zur Verfigung steht,

halt der Regler die Pumpe in Betrieb. Im Winterzheler Kessel die fehlende Energie nach.
Diese Anlagen konnen verhéltnismalig einfach inhandene Warmwassersysteme

eingebunden werden.

Fur die in Abbildung 5 beschriebene Art der Warmseagufbereitung sind im Moment zwei
verschiedene Bauformen von Kollektoren auf dem Mark

Flachkollektoren: Sie sind optimal fur die Erwarmung von Nutzwassed teilweise auch
zur Heizungsunterstitzung geeignet.

Vakuumrdhren-Kollektoren: Sie sind besonders bei unglnstiger Wetterlage stéktiv
und werden bei Anlagen mit Heizungsunterstitzungr doei unginstigen Dachflachen

eingesetzt.

Eine vor allem in sitdlichen Landern haufig genutZiechnologie ist die sogenannte
Thermosifon-Anlage: Bei diesen Anlagen liegt der Tank direkt Uber dewlldktor und
funktioniert nach dem Schwerkraftprinzip. Das Betgne an diesen Anlagen ist, dass kein
elektrischer Strom flr den Betrieb der Solarpumeedtigt wird, da das warme Wasser von
selbst aufsteigt. Dies ist die kostengunstigster anch witterungsanfalligste Variante von
Sonnenkollektoren und wird daher eher in sidlichgindern verwendet, weil kein

Frostschutz moglich ist (vgl. Weber, 2007: Sonndlektoren).

2.4.2 Photovoltaik

Eine Photovoltaik-Anlage setzt sich aus mehrerentdoltaik-Modulen zusammen, die
Sonnenlicht in Gleichstrom (230-Volt Wechselstranmwandeln.

Ein Photovoltaik-Modul wiederum besteht aus einegrl§olarzellen (meist 36 oder 72 Zellen
aus kristallinem Silizium). Diese bestehen ausnsoteedlich dotierten Halbleitermaterialien,

die die Eigenschaft haben, direkt aus dem Sonrdriilektrizitat zu erzeugen.

Die prinzipielle Funktionsweise einer Photovoltiise Anlage wird in Abbildung 6 erklart.

18
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6

Abbildung 6 - Funktionsweise einer PhotovoltaischeAnlage
(Entnommen aus DGS, 2007: Sonnenstrom)

~Wenn auf eine Solarzelle Licht trifft, entstehheielektrische Spannung (1) zwischen der
dem Licht zugewandten und der dem Licht abgewandeite. Wird der Stromkreis
geschlossen, fliel3t elektrischer Strom (2)" (zitreach DGS, 2007: Sonnenstrom).

Vorteile der Photovoltaik sind die saubere, ,0kddobe” Stromerzeugung und die
Maoglichkeit, Verbraucher unabhangig vom Stromnetzetreiben, z.B. im Wochenendhaus,
in Garten und Parks. Als wesentlicher Nachteil wardlie im Vergleich zur Solarthermie

relativ hohen Kosten bewertet.

Dennoch kénnen Photovoltaikanlagen auch als Ini@ssobjekt angesehen werden, da all
jener Strom, der nicht verbraucht wird, nach demnglierbare Energien Gesetz* (EEG) ins
allgemeine Stromnetz eingespeist und rickvergUiden kann. Gegebenenfalls kénnen
auch weitere Fordermdglichkeiten die Wirtschaftieit der Anlage erhéhen.

Es steckt ein enormes Potential im Photovoltaikinal& weiter sich der Wirkungsgrad der
Siliziumzellen und die Einspeisevergutungen fur ddurch erzeugten Strom entwickeln
wird, desto mehr wird sich auch der Photovoltaikthaturchsetzen (vgl. Der Solarserver,
2007: Photovoltaik).

19
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3 Solarenergie als dsterreichisches Exportgut

Erneuerbare Energien sind nicht nur wichtig fur ddmaschutz, sie werden auch ein
bedeutender Wirtschaftsfaktor. In Osterreich istAleteil der erneuerbaren Energietrager im
Vergleich zu anderen europaischen Landern traditicgehr hoch. Seit Beginn der 1980er
Jahre liegt der Anteil der erneuerbaren Energietrégn Bruttoinlandsverbrauch konstant
Uber 20% (vgl. WKO Aul3enwirtschaft, 2007).

Insgesamt werden an die vier Milliarden Euro ineédstich im Bereich der Umwelttechnik

umgesetzt. In der Okoenergiebranche sind mittldenan die 18.000 Menschen beschaftigt
und die Zahl der Betriebe ist seit 1997 von 250 380 gestiegen. Rund zwei Drittel der
heimischen Produktion wird exportiert, das Wacksier Branche ist mit jahrlich sieben

Prozent doppelt so hoch wie jenes der Sachgitergung insgesamt ausmacht (vgl. WKO:
Energie-Klima, 2005).

Aus internationaler Perspektive hat Osterreich mwglttechnik und Umweltindustrie einen
ausgezeichneten Ruf erworben. Die Solarwarmebranddidt zu den am starksten
wachsenden Branchen Osterreichs, Sonnenkollektaterden ,Ausfuhrschlagern®: Der
Export von Sonnenkollektoren wachst seit 2002 uncltichnittlich 37 Prozent pro Jahr!

Die hohe Qualitat der Produkte sowie die jahreldadahrung und Forschungstatigkeit haben
Osterreichs Unternehmer zu weltweiten technologis®pitzenreitern gemacht.

Darum ist Osterreich nach Deutschland bereits deitgroRte Markt. Was die Exportlander
betrifft so gehen 5,55 % der exportierten Kollektomach Spanien, dem viertwichtigsten
Exportland (vgl. WKO: Energie-Klima, 2005).
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Der Kollektormarkt (Solarthermie) in Osterreich im

Jahre 2006
Produktion, Import, Export, Inlandsmarkt
1.129.779
1.200.000 -
853.885
% 1.000.000 -
= 800.000 -
2
Q |
= 600.000 299.604
S 400.000
X 30.090
2 200.000 .:
X
0 =
Produktion Import Export Inlandsmarkt

Abbildung 7 - Der Kollektormarkt (Solarthermie) in Osterreich

(eigene Darstellung, basierend auf Daten von Fanieg, 2007, S. 60, Tabelle 2a)
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4 Spanien

4.1 Allgemeines Landerprofil

Spanien befindet sich auf der Iberischen Halbimeebiidwestlichen Teil Europas, ist

mit 504.750 km2 rund 6-mal so groR wie Osterreiot beherbergt 45 Millionen Einwohner.
Das Land hat eine geringe Einwohnerdichte und denrideit der Bevolkerung lebt in den
grof3en Stadten wie die Hauptstadt Madrid (3,12 N&imwohner), Barcelona (1,60 Mio.),
Valencia, Sevilla, Zaragoza, Méalaga, und Bilbao.

In Spanien wird Uberwiegend Spanisch (castellak@talanisch (catalan) und Galizisch
(gallego) sowie Baskisch (vasco) gesprochen. Diea®® castellano ist im gesamten
Staatsgebiet Amtssprache, wahrend die anderenSgneichen nur in den entsprechenden
autonomen Gemeinschaften diesen Status geniel3eler IBemeinschaft Valencia wird das

Katalanische als Valenzianisch bezeichnet.

Das Klima ist je nach Region unterschiedlich undii@d von trocken und heil3 im

Landesinneren mit kalten und trockenen Wintern Zismildem und nassem Wetter im
nordlichen Teil des Landes. Die durchschnittlichiriiche Sonneneinstrahlung betragt im
Sitiden 1.900 KWh/mund im Norden 1.000 KWh/m2 (vgl. Rose, 2007).

Spanien ist eine parlamentarische Monarchie auwnaumer Basis und gliedert sich in 17
autonome Gemeinschaften oder Regionen (Comunidaatésaomas).

Die autonomen Regionen haben in den letzten Jahedm Entscheidungsmacht verlangt und
sind daher mittlerweile selbst flr die Autorisieguwon Industrieanlagen, wie zum Beispiel

Kraftwerke und Energienetzwerke verantwortlich.

Im Rahmen der nationalen Wahlen im Marz 2004 wdtiske spanische Regierung von der
konservativen ,Partido Popular® (Volkspartei) zwzmldemokratische ,Partido Socialista
Obrero Espafiol“ (Sozialistische Arbeiterpartei) ndem Ministerprasident José Luis
Rodriguez Zapatero. Diese Veradnderung hat unteerand auch ein Umdenken einiger
energiepolitischen Zielen nach sich gezogen (vglKQV 2007: AWO-Landerreport /
Amtliche Spanische Handelskammer in Deutschland@2@ECD/IEA, 2005).

3 Abkirzung fur Kilowattstunde = 1000 Wattstunden
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4.2 Wirtschaftsprofil

Mit seinem Beitritt zur Européaischen Gemeinschaftlahr 1986 wurde Spanien zum grof3ten
Empfanger von FérdermalRnahmen. Diese Unterstitzamnie umfassende MalRnahmen zur
Modernisierung und Liberalisierung der spanischandghaft haben dazu beigetragen, dass
Spanien auf gute Wachstumsraten verweisen kanh. Baglen-Wurttemberg International,
2007)

Da das wirtschaftiche Umfeld eines Landes fur Higaore und auslandische
Wirtschaftspartner von sehr grof3er Bedeutung istde ich im Folgenden die wichtigsten

Schlusseldaten zur spanischen Wirtschatft erklaren.

4.2.1 Konjunkturdaten

Obwohl die Inflationsrate in den letzten Jahrerigteank, liegt sie mit 2,6 % immer noch
Uber dem EU (27) Durchschnittswert von 2,1 %. Intgich dazu betrug die Inflation in
Osterreich im Jahr 2007 1,8% (vgl. WKO, 2007: ardinflationsraten).

Auch die Arbeitslosenrate sank seit 2000 von 14,@#nun rd. 8 % und liegt somit knapp
Uber dem EU (27) Wert von 7,1%. Die Zahl der Be#igdtén erhoht sich jahrlich um rund
3% (vgl. WKO, 2007: Europa Arbeitslosenquoten).

Ein wichtiges Kriterium fur eine funktionierende éichaft ist das Wachstum des BIP. Nach
einem hohen 3,9 % BIP-Wachstum 2006 liegen die @isaverte im 1. Halbjahr 2007 bei
4,1% - die starkste Zunahme seit dem Jahr 2000.itDsetet sich die seit Uber einem
Jahrzehnt anhaltende Wachstumsperiode signifikagrt dem EU-Durchschnitt fort.

Diese insgesamt gute wirtschaftliche Entwicklungu@ens ist eine Folge der verbesserten
Wirtschaftsstruktur, der Liberalisierung, Privagising und Offnung der Markte sowie der

Modernisierung der Infrastruktur (vgl. WKO, 2007urBpa Wirtschaftswachstum).
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4.2.2 Wirtschaftsstruktur und Wirtschaftsbranchen

Die spanische Wirtschaftsstruktur ist gepragt dusihe kleine Anzahl von grof3en

multinationalen Unternehmen und Konzernen. Der elienbedeutende verstaatlichte
Industriesektor ist mit wenigen Ausnahmen wie deohl€bergbau oder Schiffbau praktisch
zur Ganze privatisiert. Daneben existiert ein béslmles Netzwerk von vielen Klein- und

Mittelunternehmen. Im Gegensatz dazu gibt es almh aeine Reihe von spanischen
Unternehmen wie das Telecom-Unternehmen Telefémtage Banken, die wesentlichen

Baufirmen und Infrastrukturerrichtungs- und Betafmen, die sich in den letzten Jahren zu
Global Players entwickelt haben.

Zu den wichtigsten Wirtschaftsbranchen in Spani@nltzzum einen die Industrie, die rund
16% des Bruttoinlandsproduktes erwirtschaftet, Taiarismusbranche, die Bauwirtschaft, die
Energiewirtschaft wie auch der Transport- und Tefekunikationssektor (vgl. WKO, 2007:

AWO-Landerreport/ WKO, 2007: AWO — WirtschaftsrepSpanien).

4.2.3 Aulenwirtschaft

Als Mitglied der EU kommt im Bereich des spanisch&®ual3enhandels grundsatzlich die
Binnenmarktregelung zur Anwendung. Fir Osterreatieéswie auch alle anderen Importe aus
den EU-Mitgliedsstaaten gilt daher Zollfreiheit. #genommen sind die Enklaven Ceuta und
Melilla* in Nordafrika und die Kanarischen Inseln (vgl. WKIDO7: AWO-Landerreport).

In den letzten Jahren sind ebenso die Importe uxgoie als auch die auslandischen
Investitionen in Spanien rasant gestiegen und hab@s Land in einen stark
internationalisierten Markt verwandelt (vgl. Spahies Aul3enhandelsinstitut, 2006).

Trotzdem ist das Handelsbilanzdefizit noch immerg&nd, da das Land mehr importiert als
exportiert. Der Export von Waren und Dienstleistemdragt rund 25 % zum spanischen BIP
bei. Im européischen Vergleich hat Spanien eine ciééne Wirtschatft.

Die wichtigsten Importe betreffen Energie, Invastisguter, Halbfertigwaren und Kfz, die

am haufigsten exportierten Waren stellen Kraftfabge, Investitionsguter, Halbfertigwaren
und Nahrungsmittel dar (vgl. WKO, 2007: AWO-Landxgort).

* Ceuta und Melilla sind spanische autonome Stagitedédes auténomas) an der Mittelmeerkiiste von
Marokko. Sie ghéren politisch zu Spanien, gefiggh jedoch zu Afrika.
(vgl. http://de.wikipedia.org/wiki/Melilla- aufgerufen am 27.12.2007)
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4.3 Energiesituation Spaniens

Abbildung 8 - Sonneneinstrahlung im européischen Ran

(entnommen von Website Institute for Environment aml Sustainability der European

Commission)

Trotz einer fur Europa uUberdurchschnittlich hoheateRan jahrlicher Sonneneinstrahlung
(siehe Abbildung 8), zeigt Spanien eine hohe Ablgksit von Energieimporten aus dem
Ausland. Vor allem in Bezug auf Erdél, Erdgas urahl€ verfligt Spanien tber keinerlei
nennenswerte Ressourcen, obwohl der Grof3teil dasssihen Gesamtenergiebedarfs durch
diese Energietrager gedeckt wird. 85% der konsuemeEnergie muss jahrlich vom Ausland
eingefuhrt werden, im Vergleich dazu liegt die dwschnittliche Energieabhangigkeitsrate der
EU-27 bei 56% (vgl. AHK Spanien, 2007 und EUROSTARU0O7: News Release).

Importiert wird Erdél und Erdgas in erster Liniesallgerien, aber auch die russische
Foderation sowie Mexiko zahlen zu den wichtigstemergielieferanten Spaniens (vgl.
EUROSTAT, 2007: Spain Energy Mix Fact Sheet).
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Was die heimische Energieerzeugung betrifft, sal W% aus Atomenergie gewonnen. Aber
auch die Energieerzeugung aus erneuerbaren Quelteseit 1990 erheblich an Bedeutung
gewonnen, und liegt mittlerweile mit einem Anteibrv 12% weit tUber dem EU-27

Durchschnitt.

Der gesamte Energieverbrauch in Spanien ist seR019m 66% gestiegen. Der
Transportsektor verbraucht dabei die meiste En€rf)éo), gefolgt von der Industrie (22%)
und den Haushalten (15%). Dieser Verbrauch wir@gadn erster Linie von den endlichen
Energiequellen Erddl, Gas und Kohle gesattigt. @meuerbaren Energien werden mit einem
Anteil von 6% noch marginal genutzt und die ausremeinstrahlung gewonnene Energie
wird zu einem nicht nennenswerten Prozentsatz véwésiehe Abbildung 9, vgl. AHK
Spanien, 2007 und EUROSTAT, 2007: News Release).

Spaniens Primérenergieverbrauch

Biomasse 3.4 Biogas

hl;
Kohle 3.4 Biokraftstoff

& 0,1 Photovoltaik
\_ 0.7 Solarthermie
\ 5 Feste Biomasse

Nuklearenergie )

s ——
6 Erneuerbare Energien

0,2 Geothermie

Wasserkraft

01

Windenergie

Abbildung 9 - Spaniens Priméarenergieverbrauch nacliEnergiequellen im Jahr 2005
(entnommen aus Zeitschrift ,Deutsch-Spanische Widchaft*

der deutschen Handelskammer in Spanien, 2007)

4.4 Energiepolitik

Die Befurchtungen Uber katastrophale Auswirkunggidas Weltklima fuhrten im Dezember
1997 zur Verabschiedung eines Internationalen Ulleasenmens uber die Reduktion der von
Menschen verursachten Emissionen von Treibhausg@iswoto-Protokoll). Spanien wie

auch alle anderen EU-Mitgliedsstaaten haben sidleidzu einer Emissionsreduktion von
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relevanten Treibhausgasen um 8 % bis zum Jahr 2@tpflichtet (WKO, 2004:
Klimaschutz - Kyoto-Protokoll).

Um diese Reduktion von Schadstoffemissionen zuokiea, stellte die spanische Regierung
im August 2005 den neuen adaptierten Energiepl@-2010 vor, der sich vor allem auf die
Forderung von erneuerbarer Energie stitzt. Der Higkys dieses Energieplans liegt dabei
auf der Erh6hung des Anteils von erneuerbarendige@an der Energieversorgung bis zum
Jahr 2010 von 6% auf mindestens 12.1%. Das ges&mugramm zur FOrderung der

erneuerbaren Energien umfasst 23,6 Mrd. Euro.

Im Rahmen dieses Energieplanes hat die spanisctierBeg eine Reihe von Gesetzen und
Normen erlassen, welche auf Landerebene umgesetdew sollen. Sie betreffen o6ffentliche
Einrichtungen und Privathaushalte und umfasserr amegerem Foérderungsmaoglichkeiten fur

die Umstellung auf energieeffizientere Installaéon

So wurde zum Beispiel im Mérz 2006 ein Baukodexdi@o Técnico de la Edificacion- CTE)
erlassen, der die Verwendung von SolarkollektorarvV¢armwasseraufbereitung vorschreibt.
Demnach ist der Miteinbezug von solarthermischenlagen fur alle Neubauten und
Renovierungen in Spanien gesetzlich verankertect®fli Dieser Baukodex stellt die
wichtigste Reform im spanischen Bausektor seit t@gr Jahren dar und soll die Installation
von 4,9 Millionen m? thermischen Sonnenkollektotda zum Jahr 2010 ermdglichen (im
Vergleich: 2006 wurden zirka 150.00 m? installiert)Damit positioniert sich Spanien

innerhalb der EU als Land mit einer der fortscheisten Bauvorschriften.

Um Unternehmen im Bereich der erneuerbaren Energielmvestitionen in technologische
Innovationen zu motivieren, sieht der Plan Subwern und Zinserleichterungen fir die
Darlehen der Beihilfeberechtigten vor. Zum einenrdeu ein Offentlicher Beihilfeetat
geschaffen, der Zuschisse zur Herstellung von titiegssgutern vergibt, zum anderen gibt es
die  Mdoglichkeit einer prozentualen  Kostenbefreiungir die von den

Kreditgarantiegemeinschaften zur Risikodeckungitgstellten Sicherheiten.

Im Rahmen dieses Plans hat das staatliche Enestiigth einige besondere
Beihilfeprogramme fir die thermische und photovstthe Solarenergie produzierenden
Industrien geschaffen.

® Instituto para la Diversificacién y Ahorro de Egir — IDAE —http://www.idea.es- aufgerufen am 20.11.2007
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Die Finanzierungshilfe fir das Projekt kann beasshergetische Technologien (thermische
und photovoltaische Solarenergie unter 100kWp) ileveel maximal 100% beziehungsweise
90% finanziert werden. Dabei werden Darlehen lGbereHochstbetrag von 6.310.500 Euro

(pro Beihilfeberechtigtem und Jahr) mit einer Riakrngsfrist von 7 Jahren ausgezabhit.

Um alle Ziele des Plans zur Férderung erneuerltarergien zu realisieren, hat die spanische
Regierung auch bestimmte Forschungs- und Entwigsiimal3inahmen beschlossen. Dies hat
zur Teilnahme der Energiewirtschaft an den versidnen Forschungs- und
Entwicklungsprogrammen gefihrt, die derzeit auf Ebene und auf nationaler Ebene
durchgefuhrt werden. Ein in diesem Zusammenhang sebhtiges Programm ist die
Forderung von Forschung, Innovation und Technolbgi@®ROFIT), mit dem das
Ministerium fir Industrie, Handel und Tourismus eiReihe o6ffentlicher Beihilfen (nicht
rickzahlbare Zuschisse, rickzahlbare Vorschiisse ede Kombination von beiden)
ausschreibt, um die Leistungen von Unternehmen amdkren Organisationen im Bereich

Forschung und Entwicklung zu fordern.

Nichtsdestotrotz war die Solarenergie in Spanishds nicht sonderlich begtinstigt, denn ein
Grol3teil der Fordergelder ging weitgehend an died#nergie. Das wird sich nun teilweise
zu Gunsten der Solarenergie andern. Unternehmerulidem Solarmarkt in Spanien eine
Rolle spielen wollen, bendtigen vor allem gute Katé zu den Einheimischen, aber auch zu
den Aufsichtskraften von Industrie, Handelskammed $taat. Zusatzlich sollte man sich
bewusst sein, dass sich bestimmte Genehmigungbvenfan die Lange ziehen kénnen (vgl.
spanisches AufRenhandelsinstitut, 2006 / Rose, 2@i# Solar Kraftwerke (2007): Markt
Spanien und AHK Spanien, 2007)

® PROFIT = Programa de Fomento de la Investigat#emica
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5 Der Markteintritt

Aufgrund des zunehmenden globalen Wettbewerbsdendechnologischen Entwicklungen
der letzten Jahrzehnte hat sich vor allem die Antl Weise wie Firmen ihre Geschafte
abwickeln radikal verandert. Die Tatsache, das® dtitma gleichzeitig eine Reihe von
Belastungen aus verschiedenen Bereichen wie Probigkkt, Technologie und Wettbewerb
bewaltigen muss, fuhrte zu einem heftigen Anstieg idternationalen Geschaftsaktivitaten

(vgl. Contractor / Lorange 1988).

Grundsatzlich kann der Begriff ,Internationalisiegl als ein Zustand oder ein Prozess
angesehen werden. Zum einen beschreibt er diesitdeder Firmenprasenz im Ausland, zum
anderen die Entwicklung, bei der eine Firma imterinationale Prasenz schrittweise erhdht.
Ein internationalisiertes Unternehmen verkauft ralarweise seine Produkte in mehr als
einem Land, beziehungsweise verfiigt es oft auch Bleduktionsstatten in mehr als einem
Land (vgl. Rugman, 2002, S. 47).

Die Grinde, warum Firmen sich fur den internatienaVerkauf ihrer Produkte entscheiden,
sind vielseitig und zahlreich. Dabei muss der Imdionalisierungsprozess selbst nicht
unbedingt das Unternehmensziel sein, sondern kacim gur als ein Weg angesehen werden,
um als Marktteilnehmer zu wachsen, beziehungsweise internationale Chancen zu nutzen.
Manche Firmen zum Beispiel reagieren nur auf ad&&he Bestellungen, ohne aktiv den
internationalen Verkauf vorantreiben zu wollen. eisten Firmen jedoch engagieren sich
aktiv fur deren internationale Vernetzung, um so Aesatz und auch die Profite zu steigern.
Firmen, deren inlandische Markte bereits gesasiigti oder die enorme Kostenersparnisse
durch die Erh6hung ihrer Absatzzahl erreichen kénneerden ihren Verkauf auf

auslandische Markte ausweiten. Ein weiterer Grutignken Kunden oder Partner sein, die
sich dazu entschlossen haben, ins Ausland auszewand diesem Fall werden Firmen dazu
ermutigt, mit ihnen den ausléandischen Markt zu &een (vgl. Gillespie, Jeannet &

Hennessey, 2004).
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Die Motive die zu einer Internationalisierung flmré&odnnen danach unterschieden werden,

ob ein Unternehmen aus bestimmten Grinden (z.Btb&teerbsvorteilen) von sich aus aktiv

den Auslandsverkauf als Ziel hat oder aber zurriatigonalisierung gezwungen wird, um

eventuelle Nachteile zu vermeiden. Czinkota & Raméa (2004) unterscheiden somit

zwischen aktiven und reaktiven Motiven

Tabelle 1

Beispiele fur aktive und reaktive Motive der Internationalisierung; Quelle: (entnommen

aus Czinkota & Ronkainen: International Marketing, 2004, S. 226)

Aktive Motive

Reaktive Motive

>

Gewinnvorteil: Internationaler Verkau
wird weitgehend als potentielle Quell¢
hoherer Gewinne angesehen.

Verfugbarkeit von einzigartigen
Produkten: Das Produkt wird im
Auslandsmarkt noch als einzigartig uf
differenziert wahrgenommen.

Technologievorteil: Die Firma verfugt
Uber eine bessere Technologie als di
Konkurrenten.

Exklusive Information: Die Firma
verfugt Gber exklusive Informationen

hinsichtlich Kunden und Marktsituation >

im Ausland.

Economies of Scale: Durch steigende
Absatz kann der
Produktionskostenanteil gesenkt
werden.

MarktgrofRe: Die Grol3e des
Auslandsmarktes verspricht gro3e
Erfolge.

f > Konkurrenzdruck: International tatige

nY

L

nd

117

N

Konkurrenten zwingen die Firma die
Economies of Scale auszunitzen, um
profitabel zu bleiben.

Uberproduktion, riicklaufiger
Inlandsabsatz oder gesattigter
Inlandsmarkt: Produkte werden bei

heimischer Stagnation des Marktes auch

ins Ausland abgesetzt.

Uberschusskapazitat: Internationaler
Absatz deckt zumindest Fixkosten.

Nahe zu Kunden und Hafen: Physisch
und psychische Nahe zu Kunden erhd
Absatz. Die Nahe zu

h

Verkehrsknotenpunkten senkt Transport-

und Logistikkosten.
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5.1 Beschreibung der Markteintrittsstrategien

Eine Firma, die internationale Markte bedienen,withuss vier Kernpunkte bertcksichtigen:
Produkte/  Dienstleistungen,  Markte, Funktionen undlie Eintritts-  bzw.
Entwicklungsstrategien.

Sobald eine Firma das internationale Makroumfeld die Méarkte analysiert hat, in denen sie
die Produkte verkaufen mochte, ist es Zeit zu &eisen, wie man diese Guter den Kunden
zuganglich macht — die Entscheidung Uber die getéggMarkteintrittsstrategie (vgl. Bishop,
2006).

Die Wahl der geeigneten Markteintrittsstrategiednals Schliisselfrage im internationalen
Marketing gesehen und hat eine erhebliche Auswgkaof den Unternehmenserfolg im
Ausland, da bei der richtigen Auswahl Wettbewerbwite@ gewonnen werden kdnnen. Sollte
jedoch die falsche Entscheidung getroffen wordem, sest oft eine Umstrukturierung
aufgrund von langfristigen Vertrdgen oder bereitfolgtem Ressourceneinsatz schwer
durchfuhrbar bzw. sehr kostenaufwendig (vgl. Oslaraylor & Zou, 2001).

Root (1998, S. 5) definiert eine Markteintrittsgtigie wie folgt:  “an institutional
arrangement that makes possible the entry of a anyp product, technology, human skills,
management, or other resources into a foreign cgunHelm fasst den Begriff noch
allgemeiner auf und definiert die Markteintrittsgégie ,als das bloRe Tatigwerden eines
Unternehmens in einem Auslandsmarkt, in dem esebisloch nicht aktiv gewesen ist”
(Helm, 1997, S.21).
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Im Gegensatz dazu nimmt Walldorf (1987) eine sedmage Unterteilung der einzelnen

Stufen des Auslandsengagements vor und definilgeride acht Haupterscheinungsformen:

Tabelle 2 :
Haupterscheinungsformen des Auslandsgeschéftes
(entnommen aus Walldorf, 1987, S. 28)

Haupterscheinungsformen des Auslandsgeschaftes

1. Export
* indirekter Export
» direkter Export
Exportkooperation
Lizenzvergabe an auslandische Unternehmen
Management Contracting (Management-Vertrage)
Contract Manufacturing
* Vorproduktion
» Konfektionierung oder Formulierung
* Veredelung
* Montage
» komplette Fertigung
6. Joint Venture

* Vertriebs-Joint Venture

* Produktions-Venture

» Joint-Venture in Forschung und Entwicklung
7. Montage im Ausland durch eigene Niederlassung
8. Auslandsproduktion durch eigene Niederlassung

e Vorproduktion

» Konfektionierung

o Veredelung
0 komplette Fertigung

abrwn

Obwohl es eine Vielzahl verschiedener Gliederunggiciikeiten der Auslandstatigkeiten

gibt, beschranke ich mich in dieser Arbeit auf derze Erklarung der wichtigsten

Eintrittsformen.

5.1.1 Export

»Als Export bezeichnet man den Verkauf von Guteufexhalb des Landes, in welchem sie

hergestellt worden sind. Grundsatzlich kann einedlrdhmen dabei zwischen zwei Formen

waébhlen: direktem und indirektem Export“ (zitiertameBreuer, 2003, S. 332).
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5.1.1.1 Indirekter Export

.Dabei wird die Unternehmung allein zum Produzentemd beauftragt ein im Inland
ansassiges Absatzorgan den Export in das Auslaiidbeunehmen. Als Absatzorgane kdnnen
Exporteigenhandler, Exportagenten oder Exportkaimeren eingeschaltet werden.” (zitiert
nach Breuer, 2003, S. 332) Vorteilhaft bei diesarkikintrittsstrategie sind die geringeren
finanziellen Verpflichtungen fur den Produzentendurin limitiertes Risiko fur den
Unternehmer, da ein Intermediar Know-How und Sefleistungen in die
Geschaftsbeziehung mit einbringt (vgl. Kotler 2080374).

5.1.1.2 Direkter Export

In diesem Fall wickelt das Unternehmen alle im &usmenhang mit dem Exportprozess
anfallenden Tatigkeiten im Heimatmarkt selbst as deil3t die Waren oder Dienstleistungen
werden ohne Intermediar direkt im Ausland abges@&tizekte Exporte kénnen mit oder ohne
Direktinvestition in Verbindung stehen. Bei Expofine Direktinvestition tbernimmt die im
Heimatland anséassige eigene Exportabteilung derkadéran auslandische Abnehmer,
wahrend Export mit Direktinvestition eine gewissapi{albeteiligung des Unternehmens mit
sich bringt (vgl. Breuer, 2003, S. 333). Die Invismten und Risiken sind hier héher zu
bewerten als beim indirekten Export, jedoch lasseln hierbei hohere Gewinne erzielen (vgl.
Diller 2001, S. 449).

5.1.2 Exportkooperation

Eine Exportkooperation ist eine von variabler Daulmstimmte Zusammenarbeit von
mindestens zwei Unternehmen, die rechtlich undsealaftlich selbststéandig sind, und dient
zur Kompensation von Schwachen im Distributionssyst oder um mangelnde
Exporterfahrung, geringen Kundenstamm oder unZioegid geschultes Personal
auszubalancieren. Die wichtigsten Aufgaben der Bkpoperation sind die Gewinnung von
Informationen, die Ergreifung von Mal3nahmen zur klagarbeitung und Kontaktanbahnung,
die Realisierung von Kontakten, die Vertragsgestgt die Lagerhaltung, die Finanzierung
und das Pre- und After-Sales Service (vgl. WalldbeB7, S. 32ff).
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5.1.3 Auftragsfertigung

Die Auftragsfertigung (Lohnfertigung oder Lohnvelgy im Ausland) bezeichnet die

Leistungserstellung oder Fertigstellung der Progluéiner inlandischen Firma durch ein
Unternehmen im Ausland. Der Vertrieb der Waren lgtfoausschlieBlich Uber den

Auftraggeber, der den Auftragnehmer allein GberdBktbeschaffenheit informiert und seine
erforderliche Produktmenge in Auftrag gibt. Die Y&le dieser Form liegen in der

Sicherstellung eines Qualitatsniveaus, der Mogkahkrasch Produktionskapazitaten
erweitern zu kdénnen und der dadurch flexiblen Reakauf die verdnderte Nachfrage. Die
Auftragsfertigung kann sich auf verschiedene StufenWertschopfungskette beziehen, von
der Vorproduktion von Einzelteilen bis hin zur Eedigung und Montage aller Stufen der
Auftragsvergabe (vgl. Dulfer, 1999, S. 150f).

5.1.4 Lizenzierung

Vertragliche Abmachungen werden zwischen der iatt@nalen Unternehmung und einer
Partei des Gastlandes getroffen und beschreibenndsggitzlich die Beforderung
beziehungsweise den Transfer von Technologie- uadagementsystemen ins Ausland (vgl.
Shane, 1994).

Die Lizenzierung ist ein Vertrag zwischen dem Lizggber und einem oder mehreren lokalen
Lizenznehmern. Der Lizenzgeber verkauft dem im Angdlansassigen Lizenznehmer dabei
das Recht einer der folgenden Eigentumswerte zwenutPatente, Handelsmarken,
Firmenname, Technologisches Knowhow und/oder Géisthédelle (vgl. Osland, Taylor &
Zou, 2001).

Franchising ist eine spezielle Form der Lizenzigrubei der der Franchisegeber dem
Franchisenehmer die Nutzung eines gesamten Gesahddeptes genehmigt. Im Gegenzug
dazu verpflichtet sich der Franchisenehmer eine Vemkaufsvolumen abhangige Gebihr zu
bezahlen (vgl. Culpan, 2002, S. 93).
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5.1.5 Direktinvestition

In diesem Fall liegt der Wertschépfungsschwerpni&.: Produktionsstatte) im Ausland und
das inlandische Unternehmen transferiert Kapitad dManagementleistungen ins Ausland.
Direktinvestitionen kénnen dabei nach verschiedeKaterien systematisiert werden (vgl.
Root, 1998, S. 5ff):

» Nach dem Umfang der vor Ort durchgefihrten Leistumgkann zwischen
Vorproduktion,  Konfektionierung, passiver Veredegjun Montage oder
Komplettfertigung differenziert werden.

» Nach der Art des Wachstums unterscheidet man egeYdachstum (Neugriindung/
,Greenfield*) und externes Wachstum (AkquisitioBéteiligung).

» Nach der Art der eingebrachten Mittel differenzietan danach, ob Finanzmittel,
Sachmittel oder Know-How transferiert werden (Bire2€03, S. 335).

» Nach der Eigentumsstruktur und Managementkontnafieerscheidet man zwischen

,Joint Venture® und ,Sole Venture*.

5.1.5.1 Joint Venture

Ein Joint Venture ist eine Kooperation zwischen izager mehreren Firmen, die sich dazu
entschlieBen, Eigentum, Management, Risiken und iGeweiner gemeinschaftlich
gegrindeten Firma zu teilen. Jeder der Koopergiemiser steuert Eigenkapital in Form von
Geld, Betriebsanlagen, Equipment oder Technologiévgl. Osland, Taylor & Zou, 2001).

5.1.5.2 Sole Venture / Niederlassung

Die Firma hat die Madoglichkeit eine Niederlassung iAusland selbst zu grinden
(Neugrindung) oder ein bereits bestehendes Untererelzu akquirieren (Akquisition) (vgl.

Root, 1998, S. 7f).

Niederlassungen werden als Unternehmungen defirderen Eigenkapital zu 95 bis 100%

von der Multinationalen Mutterfirma gehalten wirdy(. Rajan & Pangarkar, 2000).
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5.2 Klassifizierung der Markteintrittsstrategien

Die genannten Markteintrittsformen kénnen nun adheerschiedener Modelle klassifiziert
werden. Helm (1997, S. 36) unterscheidet grundshtzhithilfe zweier Kriterien — direkter
bzw. indirekter Kapitaleinsatz und Selbststandigkew. Unselbststandigkeit.

Eine andere Klassifizierung kann anhand des Kudiesi ,Flexibilitat* getroffen werden,
wobei Export als die flexibelste und eine Niedeslagy als die unflexibelste Strategie

angesehen werden kann (vgl. Douglas & Craig, 199354).

Anderson & Gatignon (1986) basieren die Wahl deigyeeten Markteintrittsstrategie auf den
drei Konstrukten: Kontrolle, Risiko und Ressourdesatz, die ich im Folgenden etwas

genauer erklaren werde.

5.2.1 Kontrolle

Unter Kontrollmdglichkeit versteht man die Fahigkeaber auch Bereitschaft der
Unternehmung auf Entscheidungen und Geschaftsabiduauslandischen Markt Einfluss zu

nehmen (vgl. Osland, Taylor & Zou, 2001).

5.2.2 Risiko bzw. Technologierisiko

Das Technologierisiko bezeichnet die Gefahr dassndaterielle sowie immaterielle Know-
how oder Technologiewissen der Firma unbeabsiaftigjse einer lokalen Firma zugéanglich
wird (vgl. Osland, Taylor & Zou, 2001).

5.2.3 Ressourceneinsatz

Der Ressourceneinsatz bzw. die Ressourcenverfigibdédzieht sich auf die finanzielle und
geschaftsfihrende Kapazitat einer Firma einen mesten Auslandsmarkt zu bedienen (vgl.
Agarwal & Ramaswami, 1992). Diese Ressourcen weadsschliel3lich dem Auslandsmarkt
gewidmet und kdénnen ohne anfallende Kosten nigh¢inem anderen Verwendungszweck
herangezogen werden. Als Ressourcen kénnen magewiel z.B. Maschinen und Geld, aber

auch immaterielle Dinge wie Managerfahigkeitengelivgl. Osland, Taylor & Zou, 2001).
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Um die richtige Auswahl zu treffen, sollte die imtationale Unternehmung die vorhandenen
Markteintrittsstrategien anhand des Risikos bezigeweise der Kosten und des
voraussichtlicher Ertrages vergleichen und die NMankrittsform wahlen, die den hochsten
Risiko-bereinigten Ertrag vom gegebenen Ressouirtssiges verspricht (vgl. Agarwal &
Ramaswami, 1992). Auf diese Weise wird jeder Manktitstrategie ein bestimmtes
Investmentrisiko als Folge des Ressourceneinsata@ge ein voraussichtliches Ertragslevel

aufgrund der Aneignung von Kontrolle zugesprochagh. Calvet, 1984)

Joint Venture

Kontrolle

Ressourceneinsatz

o [

Nieder-

lassung

Technologierisiko

Export Lizenzierung Joint
Venture

Abbildung 10 -
Beziehungen zwischen Kontrolle, Ressourceneinsatadi Technologierisiko
(eigene Darstellung in Anlehnung an Osland, Taylo& Zou, 2001)

Wie Abbildung 10 zeigt, korrelieren die Faktorenrmlle, Ressourceneinsatz und Risiko
sehr stark miteinander. Zum Beispiel fihrt erhdidentrolle zu einem geringeren
Technologierisiko  einerseits, erfordert anderesseibber auch einen erhdhten

Ressourceneinsatz (vgl. Woodcock, Beamish & Makli®®4).

Die Exportstrategie erfordert wenig Ressourcenénsatellt aber auch eine geringe
Risiko/Ertragsalternative dar. Wahrend Kontrolleefibperationale Tatigkeiten gegeben ist,
mangelt es jedoch an der Kontrolle der StrategmerBereich des Marketings, der Produkt-

und Preispolitik.

37



Markteintritt 6sterreichischer Solarfirmen in Spami Theresa Sturm

Bei einer hundertprozentigen Tochtergesellschaft emerseits der Ressourceneinsatz
aufgrund von extensiven Investitionen im Anlagemd uPersonalbereich sehr hoch,
andererseits, bringt diese Strategie viel Kontrotjirchkeit mit sich, was in weiterer Folge zu
einem hohen Risiko - Ertrags Verhaltnis fuhrt.

Im Vergleich dazu erfordert ein Joint Venture eig@aningeren Ressourceneinsatz und bietet
daher ein der Kapitalbeteiligung angemessenes drisilErtragsverhéltnis. Die Kontrolle
innerhalb eines Joint Venture héangt von der Eigpitézufuhr der einzelnen Partner ab. Ein
Partner, der mehr als 50 Prozent Kapitaleigentufihzt) hat das Recht auf die hdchste
Anzahl an Vorstandsmitgliedern und besitzt damitegine héhere Kontrolimacht.

Die Lizenzierung letztendlich bendétigt einen geengEinsatz von Ressourcen (eventuelle
Trainingskosten), stellt aber auch eine geringekBiErtrags Alternative dar. Die Kontrolle
der Geschaftsablaufe ist indirekt durch die reg8igen Zahlungsstrome an den Lizenzgeber
bzw. auch durch die Einhaltung der Vertragsbediggangewahrleistet. Jedoch besteht beim
Jointventure wie auch bei der Lizenzierung die Gefdass sich der Lizenznehmer bzw. der
Kooperationspartner Know-how oder Technologiewissen Laufe der Zusammenarbeit
aneignet. Dieses Risiko ist als sogenanntes ,Tdobmwisiko* bekannt und kann nur bei
100%igen Tochtergesellschaften ausgeschlossen merda alle Geschaftstatigkeiten

internalisiert werden (vgl. Agarwal & Ramaswan892 und Osland, Taylor & Zou, 2001).

5.3 Wabhl der geeigneten Markteintrittstrategie

5.3.1 Theorieansatze

Um die Wahl einer bestimmten Markteintrittsformtzegrinden, stehen mehrere Ansatze aus
der Literatur zur Verfigung. Viele Studien versaerht die Beziehung zwischen
Betriebseigenschaften und dem Erfolg einer Markti¢isstrategie von verschiedenen
theoretischen Perspektiven zu durchleuchten undgaesesich hierbei mindestens auf eine der

folgenden Theorien (vgl. Rhoades & Rechner, 2001).

Die Internalisierungstheorie (,internalization theory”) versucht festzulegerh welchem
Zeitpunkt eine Firma die Aktivitdten der Wertschapgskette integrieren soll, um so die
Ertragskraft ihrer Fahigkeiten wie Technologie, kamg, Patente und Handelsmarken zu

maximieren (vgl. Gatignon & Anderson, 1988).
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Wahrend sich diese Theorie dabei vor allem aufdiash die Zusammenarbeit entstandene
Kosten-Nutzen Verhéltnis bezieht (vgl. Shrader, 1300 konzentriert sich der
Transaktionskostenansatz(,transaction cost theory“) auf das jeweilige Karitniveau der
verschiedenen Markteintrittsformen. Da aber beideecfien die Charakteristika der
Transaktion analysieren um jene Strategie zu wahbe der die Transaktionskosten
minimiert werden, kénnen sie summa summarum akethe Theorie angesehen werden (vgl.
Madhok, 1997). DieVerhandlungsmachttheorie (,bargaining power theory“) sieht die
Markteintrittsentscheidung als das Ergebnis dehsiedlungen zwischen der Regierung des
jeweiligen Auslandsmarktes und der Unternehmunygh Taylor, Zou, Osland & 2000). Es
wird angenommen, dass die Unternehmung in diesersardmenhang immer eine
Markteintrittsform mit hohem Kontrollniveau ansttetla sie auf diese Weise den jeweiligen
Markt dominiert und das technologische Eigentumismn kann. Allerdings wird die
Unternehmung aufgrund von Bestimmungen und Inteéimeen der auslandischen Regierung
zu einer Eintrittsform mit weniger Kontrollmégliceit gezwungen werden (vgl. Tallman &
Shenkar, 1994).

Die Vertreter defRRessourcen-abhangigen Ansatzesgumentieren, dass eine Unternehmung
Ressourcen besitzt, die es ihr ermdglichen, einettbdwverbsvorteil zu erzielen, was dann
wiederum fur den langfristigen Erfolg ausschlaggebést. Dieser Vorteil sollte solange
aufrechterhalten werden, bis die Unternehmung fétjgsich gegen Imitation, Transfer oder
Austausch der Ressourcen zu schitzen (vgl. Welhetfi84). Laut Chang (1995) spielen
die Ressourcenverfugbarkeit und dessen Verwendumg Rolle bei der Auswahl der

geeigneten Eintrittstrategie, wenn Kostenuntersishexistieren.

Schlussendlich integriert dideklektische Theorie alle Faktoren, die die Wahl der
Marketeintrittsform in den Auslandsmarkt beeinfleisgvgl. Hill, Hwang & Chan, 1990).
Diese Ansatze schlieBen sich nicht gegenseitig aosdern erganzen sich vielmehr.
Zusammengefigt geben sie ein besseres Bild der ofeakt die in die

Eintrittsformentscheidung einflie3en (vgl. RajarP&ngarkar, 2000).

Im Folgenden werde ich die wichtigsten Theorienastwaher erklaren.
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5.3.1.1 Transaktionskostentheorie

Die Transaktionskostentheorie wurde zum ersten iMalahr 1937 von Ronald Coase in

seiner Arbeit , The Nature of the Firm* erwé&hnt unold heute vor allem in empirischen und

konzeptuellen Studien zur Analyse der Eintrittsfentscheidung verwendet (vgl. Chen,

Mujtaba, 2007).

Diese Theorie besagt, dass die Fuhrungsstruktieidimultinationales Unternehmen flr den
Markteintritt auswahlt, letztendlich von dem Wunswich Senkung der Transaktionskosten
beeinflusst wird (vgl. Williamson, 1985).

Williamson (1985) entwickelt das Modell von Coaseiter und definiert den Begriff
»rransaktionskosten” als Kosten, die im Laufe défertschopfung von der Produktion bis
Konsumierung des Produktes oder der Dienstleistamigllen. Diese konnen in ex ante
Transaktionskosten wie etwa Informations-, Verhangs- und Vertragskosten, also Kosten,
die vor Zustandekommen des Vertrags anfallen, xAaplost Transaktionskosten, wie Kosten
der Kontrolle, Durchsetzung und nachtraglicher kgsanpassungen, die nach
Vertragsabschluss und Leistungsaustausch stattfinoherteilt werden.

In seinem Modell nimmt Williamson (1985) folgendeg&nschaften bezlglich der Akteure
an:
» Akteure besitzen nur begrenzte Fahigkeiten zur alrfme, Speicherung, Verarbeitung
und Ubertragung von Informationen (,Beschrankteidalitat”)
> Akteure folgen weiterhin stets ihrem EigenintereSSe sind dabei auch bereit, soziale
Normen zu verletzen und Nachteile anderer zu vadmen, solange ihre erwarteten
persbnlichen Vorteile die erwarteten personlichenostén Ubersteigen
(,Opportunistisches Handeln®)
» Akteure handeln risikoneutral (wird zur analytischéereinfachung angenommen).
(vgl. Glaum, 1996, S. 66)
Auf Basis dieser Verhaltensannahmen kann man dolgénde Erkenntnis ableiten:
Transaktionen sollen so gestaltet werden, dass chedieitsprobleme, die aus der
beschrankten Rationalitat resultieren, soweit wiégieh minimiert werden und zudem
Schutzvorkehrungen vor dem moglicherweise oppastisthen  Verhalten  der

Transaktionspartner getroffen werden (vgl. Niemini®& Jans, 2004).
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Wie hoch die Transaktionskosten im Einzelnen sarden, hangt von den Eigenschaften und
Rahmenbedingungen der betrachteten Transaktionertialge der wichtigsten Faktoren
werden im Folgenden erklart:
» Notwendige transaktionsspezifische Investitionennsichtlich Anlagen und
Humankapital (Faktorspezifitat)
» Strategische Bedeutung der Transaktionen
» Unvorhersehbarkeit der Umweltzustande (parametismther externe Unsicherheit)
und des Verhaltens von Kooperationspartnern (ieteder Verhaltensunsicherheit)
» Haufigkeit der Transaktionen zur Realisierung varkéstendegressions-, Skalen-

und Synergieeffekten (vgl. NienhiUser & Jans, 2004).

Um die Transaktionskosten gering zu halten, wird tternehmen zwar die Aktivitdten
internalisieren, die es zu niedrigeren Kosten dusiili kann, jedoch Aktivitdten, bei denen
andere Anbieter einen Kostenvorteil haben, austader Falle der Auslagerung wird sich das
Unternehmen unvermeidbar mit der Effizienz ihrearigaktionskosten auseinandersetzen

mussen.

Weiters erklart die Transaktionskostentheorie, geds Eintrittsform ein anderes Niveau an
Kontrolle auf operative und strategische Entschagén aufweist. Das Modell wirft zeigt die
Risiken der verschiedenen Eintrittsmodi auf undbgtdass eine Firma die Eintrittsform mit
der geringsten Transaktionsunsicherheit und demigstan Verlust an firmeneigenem

Wissen wahlen sollte (vgl. Williamson, 1985).

Viele empirische Studien sind der Ansicht, dass magrst das erforderliche Potential einer
Niederlassung ermittelt werden soll und anschlie3simd analysiert wie die Niederlassung

hinsichtlich der geeigneten Eintrittstrategie @#nt strukturiert werden soll, um so die

Transaktionskosten zu senken (vgl. Chen, 2007)dé&aSchwerpunkt dieses Ansatzes somit
bei den Kosten liegt, kann die Minimierung der Taktionskosten allein nicht zur Wahl der

besten Eintrittsstrategie fuhren. Denn eine solBmscheidung erfordert nicht nur die

Untersuchung der Kosten, sondern auch der ErtdigeProfits und des Risikos als mdgliche
Folge der Zusammenarbeit mit anderen Firmen (vgint@ctor, 1990). Des Weiteren

betrachtet die Transaktionskostentheorie jede iEsgntscheidung isoliert, obwohl der

Entscheidungsprozess in Wirklichkeit von der Gestnaiegie des Unternehmens bezuglich
aller Zielméarkte abhangt (vgl. Hill, Hwang & Ch&k990).
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Dunning (1980, 1988) und Hill, Hwang & Chan (19%kannten diese Ungereimtheiten,
setzen deshalb die Grundideen der verschiedeneatZzengusammen und entwickelten eine

eklektische Theorie, die ich im Folgenden naheldeek werde.

5.3.1.2 Eklektische Theorie nach Dunning

Die eklektische Theorie von Dunning (1980, 1988ggmiert die Ansichtsweisen mehrerer
vorhergehender Studien und schlagt vor, dass diel 4& geeigneten Markteintrittsstrategie
von drei Faktoren bestimmt wird: Eigentumsvortgii@aktoren des Unternehmens selbst),
Internalisierungsvorteile und Standortvorteile (fea&n des Auslandsmarktes) der integrierten
Transaktion innerhalb des Unternehmens (vgl. Agh&Bamaswami, 1992). Laut Dunning
(1980) missen fir eine erfolgreiche Auslandsdirsestition alle drei Anforderungen erfullt

sein:

5.3.1.2.1 Eigentumsvorteile

Um die hohen Kosten auszugleichen, die beim Bediesgslandischer Méarkte anfallen,
beziehungsweise um sich gegen lokale Firmen dumdisezu konnen, muss das
Unternehmen Uberragende Anlagen und Fahigkeitesitzba, die gentigend wirtschaftliche
Renten abwerfen. Die Anlagestarke des Unternehrdefisiert sich durch ihre GréRRe, ihre
Erfahrung mit Auslandsmarkten, sowie ihre Fahigkeiifferenzierte Produkte zu entwickeln
(vgl. Agarwal & Ramaswami, 1992).

Was die Firmengrol3e betrifft, wird angenommen, dasfere Firmen grundsatzlich besser
Ressourcen verbrauchen und Risiken verkraften koraile kleinere und somit eher zu
integrierten Markteintrittsformen tendieren werd@ml. Taylor, Zou, Osland, 1998). Des
Weiteren nimmt mit der Firmengro3e auch dessen aretlungsstarke zu. Folglich konnen
groRere Firmen, die eine groRere Verhandlungsmhekitzen, leichter das Recht auf
Eigentum und Kontrolle in einem Land mit restrileiv Regierungsvorschriften aushandeln
(Erramilli & Rao, 1993). Eine im Ausland erfahrei@ma, die bereits Marktkenntnisse
sammeln konnte, wird sich eher flr die risikoreicheber auch profitablere
Investitionsstrategie entscheiden.
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Dasselbe gilt fur eine Firma, die differenzierteodRikte entwickelt und folglich Uber ein
spezielles Fachwissen verfligt. Da sie dadurch Gdé&alit, das Knowhow an Lizenz- oder
Kooperationspartner zu verlieren, wird sie eher trtsstrategien mit besserer
Kontrollmdglichkeit wahlen (vgl. Agarwal & Ramaswagrh992).

Abschlielend bleibt somit zu sagen, dass mit ded3&rder Eigentumsvorteile der
Unternehmung die Wahl der Markteintrittsform ména héheren Investitionsgrad und der

besseren Kontrolle einhergehen.

5.3.1.2.2 Internalisierungsvorteile

Nimmt man an, dass Punkt 1 gegeben ist, solltelieslie Firma vorteilhafter sein, diese

Eigentumsvorteile selbst zu nitzen, anstatt sieframde Firmen zu verkaufen oder zu
verleihen.

Deshalb sollte die Internalisierung dieser Vortedarch eine Erweiterung der eigenen
Aktivitaten der Externalisierung durch Lizenzierunger ahnlicher Vertrdge vorgezogen
werden (vgl. Itaki, 1991). Die Internalisierungsthe lehnt sich stark an der

Transaktionskostentheorie an und erklart, dassUsiternehmen dann im Ausland direkt
investiert, wenn die grenziiberschreitende Ubertrggwon Ressourcen innerhalb des
Unternehmens zu geringeren Transaktionskosten élidie Koordination dieser Aktivitaten

Uber den Markt. Die Aktivitditen werden dann in di@ternehmung ,hineingeholt®, also

internalisiert (vgl. Glaum, 1996, S. 64f).

Ob der Verkauf ins Ausland von der Firma internafiswird, h&ngt in erster Linie vom so

genannten Vertragsrisiko ab. Bei externer Unsiaierond begrenzter Rationalitat sind
Vertrage mit Kooperations- oder Lizenzgeber teatserExport oder direkte Investition durch

Niederlassung, da sich die Firma gegen jede eaemdet Eventualitdt absichern muss (vgl.
Anderson & Weitz, 1986).

Ist der Nettovorteil der Internalisierung grof3, werden Formen des direkten Investments

bevorzugt.
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5.3.1.2.3 Standortvorteile

Sind Punkt 1 und Punkt 2 gegeben, wird die Untameatg den Eintritt in einen oder mehrere
attraktive Markte planen (vgl. Agarwal & Ramaswafr92). Eignet sich der Auslandsmarkt
fur die Produktion, wird die Unternehmung direklesestment wahlen, da es profitabler
erscheint, Eigentumsvorteile in Kombination mit utfaktoren aufRerhalb des Heimatlandes
(Standortvorteile) zu nitzen. Andernfalls wirdenslandische Markte komplett von

Exporten, und Inlandsmarkte von Inlandsproduktedidre werden (vgl. Itaki, 1991).

Die Attraktivitat eines Marktes kann durch dessemarkipotential und Investmentrisiko

definiert werden (Weinstein, 1977). Da Markte mo@em Potential fur Firmen langfristig

rentabler sind, werden sie in diesem Fall eherlmestitionsstrategien greifen. Das

Investmentrisiko im Gastland beschreibt die Ungehast dariiber, ob die aktuelle politische
und wirtschaftliche Situation sowie Regierungsvbrgten stabil bleiben und somit das

Uberleben und die Rentabilitat der Firma in dieséand sichern. Anderungen der

Regierungsvorschriften stellen ein gro3es Risikonfinltinationale Firmen dar und kdnnen

im extremen Fall zur Enteignung der Vermdgenswigitteen (vgl. Root, 1998, S. 133).

Zusammenfassend ergeben sich folgende Beziehungjen,fir dieses Modell (siehe
Abbildung 11) charakteristisch sind: Je mehr Eigergvorteile eine Unternehmung besitzt,
desto hoéher ist der Wunsch, diese Vorteile zu matigsieren anstatt sie durch Export oder
Lizenzierung auszugliedern. Und je attraktiver Aeslandsmarkt erscheint, desto eher wird
die Unternehmung zu einer Form der internationdeoduktion tendieren (vgl. Dunning,
1980). Mit diesen drei Konstrukten erklart Dunniafe Formen von internationaler

Produktion aller Lander.
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Eigentumsvorteile
« Fumengribie
+ Auslandserfahiung
+ differenzierte Produkte
Augwahl der
Internalisierungs- Marktemntuttsstratege Erfolg
vorteile b | * kem Marktemtritt L____b des
. j— - Bxport ./ Markt
= Vertragsrisiko » Lizenzierung iniritt
* Jomt-Venture EINLETLES
* Niederlassung
Standortvorteile
+ Marktpotential
+ Investmentrisiko

Abbildung 11 - Eklektische Theorie nach Dunning
(eigene Darstellung in Anlehnung an Agarwal & Ramasami, 1992 und Woodcock,
Beamish & Makino, 1994)

5.3.1.3 Eklektische Theorie nach Hill, Hwang & Chan

Auch Hill, Hwang & Chang (1990) schlagen ein ahméis Modell vor, indem sie die
Elemente des Verhaltensansatzes, der Transaktistesitbeorie und der

Internalisierungstheorie kombinieren (vgl. RajafP&ngarkar, 2000).

Wie in Abbildung 12 veranschaulicht ist, werdenidBsuppen von Variablen definiert —
strategische, umfeldbedingte und Transaktionsviemalaut Hill, Hwang & Chan (1990)
beeinflussen die strategischen Variablen die Eisémtscheidung hauptsachlich auf der
Kontrollebene. Die umgebungsbedingten Variablennbeissen den Ressourceneinsatz und
die strategische Flexibilitat, wahrend die Trangaidvariablen eine Auswirkung auf das

Technologierisiko haben (vgl. Chen & Mujtaba, 2D07
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Strategische Variablen Umgebungsbedingte Variablen
L Austnall der Landerunterschiede il Landerrisiko
2 Globale Synergien 25 WVorkenntnisse ther Lolalitat
3 Globale Ausrichitung 3 Strulgtur der Machfrage
4.

Wolatilitat der Konlurrenz

Ressourcencinsatz

Kontrolle

ry

Strategizche Flexbilitat

Technologierisilko

Transaktionsvariablen

1 Wert des firmenspezifischen Know-Hows

2 Implizite Matur des Know-Hows

Abbildung 12 - Modell nach Hill, Hwang & Chang
(eigene Darstellung in Anlehnung an Figure 1 in Hi] Hwang & Chang, 1990)

5.3.1.3.1 Strategische Variablen

Die strategischen Variablen beziehen sich in erkiare auf die Entscheidung, ob die
Unternehmung eine globale oder eine ,multi-domés8trategie verfolgt.

Diese Entscheidung wird unter anderem davon bessifl ob sich die Zielméarkte hinsichtlich
Konsumentengeschmack und —vorlieben, Betriebsbedgen und politischen, legalen und
sozialen Strukturen unterscheiden. Bei grof3en Saiéeden zwischen den Zielmarkten wird
eine ,multi-domestic* Strategie empfohlen, bei dim in den Zielméarkten angesiedelten
Niederlassungen bzw. Vertragspartnern mehr Veraminvg (und folglich weniger Kontrolle)
Ubertragen wird.

Im Falle einer starken globalen Ausrichtung, beaiwenige globale Mitbewerber den Markt
beherrschen und der Wettbewerb auf einer globabem& stattfindet, wird das Unternehmen
zu einer globalen Strategie und zu einer Marktigistorm mit viel Kontrollmdglichkeit Gber
lokale Niederlassungen und Vertragspartner tenglieSehlussendlich kénnte auch der Aspekt
von globalen Synergien, wie zum Beispiel Fixkosiesgarungen bei Erhéhung der
Produktionsstiickzahl, die Gesamtstrategie bees#lus und somit auch die
Markteintrittsform. Im Falle von erheblichen BebsgrofReneinsparungen wird sich die
Unternehmung eher fur eine Markteintrittsform milgaler Ausrichtung und viel Kontrolle
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in den einzelnen Landern entscheiden (vgl. HilkdAg & Chang, 1990 und Kim & Hwang,
1992).

5.3.1.3.2 Umgebungsbedingte Variablen

Das Landerrisiko kann laut Root (1998, S. 126) ier \Arten unterschieden werden: das
politische Risiko (z.B. Instabilitét des politisch&ystems), das Eigentums / Kontrollrisiko
(z.B. Zwangsenteignung, Interventionen), das Besrnisiko (z.B. Preiskontrollen,
Inhaltsvorschriften) und das Geldverlagerungssisikz.B.: Wahrungsinkonvertibilitat,
Kontrolle der Uberweisungen).

Im Falle eines hohen Landerrisikos wird angenomrdass die Firma den Ressourceneinsatz
in diesem Land gering halt um sich gegen etwaigaugte zu schitzen. Das impliziert dass
bei hohem Landerrisiko Markteintrittsformen wie émzierung oder Joint-Ventures
gegeniber Tochterniederlassungen bevorzugt werden.

Auch die wahrgenommene Distanz zwischen Heimat- Zietinarkt kann den Einsatz von
Ressourcen im Ausland beeinflussen. Weicht der ni&dtt hinsichtlich  Kultur,
Wirtschaftssystemen und Geschaftspraktiken erhebliom Heimatmarkt ab, wird das
Unternehmen vor grofR3en Investitionen zurtickschaugheher Eintrittsformen wie Export,
Lizenzierung oder Joint-Ventures bevorzugen (Mdill, Hwang & Chang, 1990 und Kim &
Hwang, 1992).

Was die Struktur der Nachfrage betrifft, wird angemen, dass eine Firma bei ungewisser
oder zurtickgehender Nachfrage nicht bereit ist,amgyeiche Investitionen zu tatigen. In
diesem Fall werden Markteintrittsformen mit gering&essourceneinsatz bevorzugt, da auf
diese Weise schnell auf Veranderungen der Nachfesgiert werden und bei nichtexistenter
Nachfrage ohne grol3en Verlust aus dem Markt ausgestwerden kann.

Dasselbe gilt fur dieStruktur des Wettbewerbs beziehungsweise im Falle eines volatilen
Marktes. Dabei erzeugen schnell verdndernde tecprszche, makrookonomische, soziale,
demographische, und regulative Faktoren eine s¢dinsive Wettbewerbssituation, in der ein
hoher Grad an Flexibilitat von Vorteil ist. In dees Fall wird sich die Unternehmung auch fir
die investitionsarmeren Eintrittsvarianten entsdaei (vgl. Hill, Hwang & Chang, 1990 und
Kim & Hwang, 1992).
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5.3.1.3.3 Transaktionsvariablen

Wie bereits in der Theorie von Dunning (1980, 198#¥kutiert, beschreiben die
Transaktionsvariablen das Problem der Abwanderamgfachspezifischem Wissen. Deshalb
wird die Firma versuchen, das wertvolle Know-How gchitzen und tendiert eher zur
Internalisierungsstrategie, sprich einer Niedetlags Ist dieses Know-How implizit, ist es
schwierig, sie zum Beispiel in Lizenzvertragen atikalieren. Demzufolge ist es fur

Lizenzpartner oft unmdoglich informelle Routinevongé zu verstehen.

Naturlich beeinflussen nicht nur die Variablen sgllsondern auch deren Zusammenwirken
den Entscheidungsprozess. Deshalb ist es wichtigerkennen, dass die verschiedenen
Variablen die Firma in verschiedene Richtungen edmm und die Entscheidung viele
Kompromisse hinsichtlich Kontrolle, Ressourcenetinssd Technologierisiko beinhaltet.

Die optimale Entscheidung ist die Markteintrittsfgrdie den langfristigen Wert der Firma
unter Bericksichtigung aller relevanten Faktorerximeert (vgl. Hill, Hwang & Chang,
1990 und Kim & Hwang, 1992).
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5.3.1.4 Internationalisierung als eine Reihe von Etappen

Neben den zuvor beschriebenen Theorien, die Irtienaisierung vorrangig als Zustand

betrachten, gibt es auch den Ansatz, dass demétienalisierungsprozess eine schrittweise
lang andauernde Entwicklung mit verschiedenen HEapst. Die beiden bekanntesten
Modelle sind das Produktlebenszyklus - Modell voerion (1966) einerseits und das
Uppsala Internationalisierungsprozess Modell vohadgon & Vahilne (1977) andererseits.
Obwohl beide Modelle noch immer einen erheblicherfliiss auf die aktuelle Forschung in

diesem Bereich haben, werde ich mich im Folgendénas Modell nach Johanson & Vahine
(1977) konzentrieren (vgl. Melin, 1992).

Die Grundannahme von Johanson & Wiedersheim-P&#5)1bestand in der Unterteilung
des Internationalisierungsprozesses in vier Stuferhei jede Stufe einen héheren Grad an

internationaler Vernetzung, Kontrolle und Ressoneggsatz mit sich bringt.

Stufe 1: kein regularer Export

Stufe 2: Export durch unabhangige Intermediarg@@®agenten)
Stufe 3: Errichtung einer Verkaufsniederlassundiimsland
Stufe 4: Errichtung einer Produktionsstétte im land

Zusatzlich nehmen die Autoren an, dass die Wahl Zieiméarkte vor allem durch die
psychische Distanz zwischen Heimat und Ziellandrfkesst wird. Die psychische Distanz
wird als die Summe von Faktoren definiert, die digormationsfluss von und zum Markt
verhindern. Diese Faktoren kdnnen unter anderenerSkttiede in Sprache, Ausbildung,
Geschaftspraktiken, Kultur und industrieller Entiing sein.

Dieses Modell wurde zwei Jahre spater von Johar&oWahlne (1977, 1990) wieder
aufgegriffen und  weiterentwickelt. Um den inkrenedlen Charakter des
Internationalisierungsprozesses zu erklaren, ekblte sie folgendes Modell (vgl. Andersen,
1993):
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Zustandaspekte Wandlungsaspekte

Abbildung 13 — Internationalisierungsmodell

(eigene Darstellung in Anlehnung an Figure 1 in Adersen, 1993)

Der Internationalisierungsprozess entwickelt siclus adem Zusammenspiel von
Wissenszuwachs uber den auslandischen Markt eitseusel dem zunehmenden Einsatz von
Ressourcen im auslandischen Markt andererseiteildhd zwischen den Zustandsaspekten
(Marktwissen und Markteinsatz) und den Wandlungsi@gm (Entscheidungen Uber
Ressourceneinsatz  und laufender  Geschéftstatigkeiteder  Internationalisierung

unterschieden. Marktbindung und Marktwissen sollant Johanson & Vahine (1990)

Einfluss auf die Entscheidung Uber den Einsatz Rassourcen und Uber die laufenden
Geschaftstatigkeiten haben. Diese Entscheidungérenhaviederum einen Einfluss auf
Marktbindung und Marktwissen. Folglich sehen dietdkan den Prozess als kausalen
Kreislauf (vgl. Andersen, 1993).
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6 Hypothesenherleitung

Um zu dberprifen, ob die in den Modellen von Dugn{f980, 1988) und Hill, Hwang &
Chan (1990) beschriebenen Abhangigkeiten und Beagdm auch in der Praxis giltig sind,
werde ich im Folgenden die wichtigsten Kernaussageswahlen und sie in Form von
allgemein gultigen Hypothesen ausdriicken.

6.1 Hypothesen beziiglich der Eklektischen Theorie nacBunning

FirmengroRe

Wie bereits erwahnt, nimmt man an, dass Marktéistormen mit mehr Kontroliméglichkeit
von Seiten der Firmenzentrale einen gewissen Ressmaufwand und in weiterer Folge auch
ein erhodhtes Risikolevel erfordern. Daher werdedl3gre Firmen, die besser Ressourcen
aufwenden und Risiken eingehen kdnnen, eher ar 8mategie mit viel Kontrolle tendieren
(vgl. Taylor, Zou, Osland, 1998). Dies fuhrt zalgenden Hypothese:

H1l: Es besteht ein positiver Zusammenhang zwisdeeifrirmengréf3e und der
Bevorzugung einer Markteintrittstrategie mit viebitrollmoglichkeit von Seiten der

Firmenzentrale.

Auslandserfahrung

Unternehmen, die bereits Erfahrungen im jeweiligemslandsmarkt sammeln konnten,
werden Risiken vermeiden, indem sie die Markttreiisaen internalisieren.
Dementsprechend ist anzunehmen, je langer einerndttmung in einem Markt tatig ist,
desto besser kennt sie Eigenschaften, Kultur undhalken des Auslandsmarktes und kann
dadurch wiederum héhere voraussichtliche Gewinweaen (Kessapidou & Varsekelis,
2002). Diese Unternehmen werden eher zu Marktdgformen mit hoherem
Ressourceneinsatz und daher auch besserer Korighidinkeit wie zum Beispiel Joint
Ventures oder Auslandsniederlassungen tendierendesrum werden Firmen mit wenig
oder keiner Auslandserfahrung ihr Risiko minimievesilen, indem sie Markteintrittsformen
mit weniger Ressourceneinsatz wie Export oder lzmsnng wahlen. Daher lautet die

entsprechende Hypothese:
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H2: Es besteht ein positiver Zusammenhang zwiscben Auslandserfahrung der

Unternehmung und dem Grad der Direktinvestition.

Differenzierte Produkteigenschaften

Unternehmen, deren Wettbewerbsvorteil darin bestelifferenzierte bzw. einzigartige
Produkte oder Technologien am Markt anzubieten,d sgrundsatzlich immer dem
sogenannten Technologierisiko ausgesetzt. Diesgkd=kann durch die Internalisierung der
Marktaktivitaten minimiert werden. Daher werden émehmen mit der Fahigkeit,
differenzierte Produkte zu entwickeln, eher Marktgtsformen mit  hohem

Ressourceneinsatz und folglich auch viel Kontrolifrghkeit wéahlen.

H3: Es besteht ein positiver Zusammenhang zwisdeefrahigkeit differenzierte bzw.
einzigartige Produkte oder Technologien zu entwickend dem Grad des

Ressourceneinsatzes.

6.2 Hypothesen bezlglich der Eklektischen Theorie nacHill

Unternehmensstrategie

Sollte sich der Auslandsmarkt hinsichtlich Rahmelngungen, Geschaftsgepflogenheiten,
Eigenschaften der Konsumenten und anderen umgedbeaiggten Strukturen vom
Heimatmarkt wesentlich unterscheiden, wird empfohéee ,multi-domestic* Strategie zu
verfolgen. Dabei werden die Marketingaktivitatemie auch Produkteigenschaften und
Wettbewerbsstrategien dem jeweiligen Markt angep&®smentsprechend ist anzunehmen,
dass fur Firmen, die eine ,multi-domestic* Strategerfolgen, eine Markteintrittsform mit
wenig Kontrollmdglichkeit ausreichend ist.

Somit kann vorgeschlagen werden, dass sich ,maolastic’ Firmen eher flr Lizenzierung
oder Joint-Venture entscheiden, da diese Strategggnger Ressourceneinsatz erfordern und

folglich als kostengeringe Markteintrittsformen bakt sind.

H4: Firmen, die eine ,multi-domestic* Strategiafedgen, tendieren eher zu einer

Markteintrittsform mit wenig Kontrolle.
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Struktur der Nachfrage

Wie bereits erwahnt beeinflusst auch die NachBtgktur im Zielmarkt die Wahl der

geeigneten  Markteintrittstrategie.  Sollte die vasohtliche Nachfrage eines
Auslandsmarktes nicht abschétzbar bzw. unsichar, s wird die Unternehmung aus
Risikogrinden nicht bereit sein substantielle Ressn zu investieren. Extensiver
Ressourceneinsatz erhoht einerseits das Risikolimmtiert andererseits die Option ohne
substantielle ,sunk costs” aus dem Markt auszusteigienn es die Situation erfordert. Daher
kann folgende Hypothese aufgestellt werden:

H5: Firmen werden bei volatiler oder unsicherecciNeage eher eine Markteintrittsform

mit wenig Ressourceneinsatz wahlen.

Die Hypothesen werden im Folgenden anhand von aéstudien mit unterschiedlichen

Markteintrittstrategien Uberprft.
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7 Empirischer Teil
7.1 Datenerhebungsmethode

Fur den empirischen Teil meiner Diplomarbeit wéahith als Forschungsmethode das
qualitative Experteninterview. Ziel der empirisch&tudie ist es, die in der Theorie
aufgezeigten Sachverhalte und Modelle mit Praktiigsen zu unterstiitzen und wesentliche
Bestandteile zu validieren.

Ich wahlte die qualitative Befragung, weil FragemduAntwortmoglichkeiten sehr flexibel
gestaltet werden kdonnen und sich deutliche Unteedehzwischen den Befragten ergaben.
Weiters ist diese Methode sehr hilfreich um newht@ieisen aufzudecken, da hauptséchlich
offene Fragen gestellt werden. Trotz der relateiein Gesprachsfuhrung wurde auf eine
Standardisierung der Fragen im thematischen Sieaelget (vgl. Esch, Herrmann & Sattler,
2006, S. 104).

Insgesamt wurden drei Interviews mit Auslandsexgerverschiedener 0Osterreichischer
Solarfirmen im Janner 2008 durchgefiihrt und danepeveils 90 Minuten. Zwei der drei
Interviews konnten ,Face-to-Face” durchgefuhrt veerdDa der Auslandsexperte der dritten

Unternehmung dauerhatft in Spanien ist, wurde diée dinterview per Telefon durchgefuhrt.

Zusatzlich ist anzumerken, dass alle Gesprachendnlemes Interviewleitfadens (siehe
Appendix) gestaltet wurden. Der Interviewleitfadgab somit die Grundstruktur des
Interviews vor, die eigentliche Befragung konntggeh je nach Situation abgeandert oder mit

zusatzlichen Fragen erweitert werden.

7.2 Auswahl der befragten Unternehmen

Um praxisorientierte Daten sammeln zu kénnen, warmer wichtig Unternehmen zu
befragen, die bereits erfolgreich im spanischeraf@wrkt agieren. Daflr durchsuchte ich
zunachst  Auflistungen  Osterreichischer  Solarfirmem den Datenbanken der
Wirtschaftskammer und verschiedener SolarverbdnBerch telefonischen Kontakt

informierte ich mich Gber deren Marktprasenz in r8@a und wahlte schlie3lich drei

54



Markteintritt 6sterreichischer Solarfirmen in Spami Theresa Sturm

unterschiedliche Unternehmen aus. Zwei der dreethehmen betreiben direkten Export, das
dritte Unternehmen besitzt im Vergleich dazu eipanssche Vertriebsniederlassung. Nach
telefonischer Terminvereinbarung hatte ich die Ndeit, die Schlisselpersonen fir den
Verkauf nach Spanien zu befragen.

7.3 Unternehmensprofile der befragten Unternehmen

7.3.1 Solution Solartechnik GmbH

Das oberosterreichische Unternehmen SOLution ®elanik GmbH wurde im Jahr 2000
gegrundet und versteht sich als Spezialist im Bbrder Solarenergie. Im Geschaftsjahr 2007
konnte die SOLution Solartechnik mit knapp 50 Migitern einen Umsatz von 20 Millionen
Euro verzeichnen. Zum heutigen Produktumfang gehdmeht nur Solaranlagen zur
Warmwasserbereitung oder zum Heizen, sondern amtagén zur solaren Kihlung sowie
Stromgewinnung und Pelletslosungen. Im Bereich Selarthermie liefert die SOLution
Solartechnik einerseits Komplettlosungen flir Einfeanhauser wie auch fur Grof3anlagen,
andererseits  verkauft sie auch universell einsetzbaSolarkollektoren  und

Warmwasserspeicher.

Mittlerweile ist das Unternehmen in insgesamt 1ad&in mit Schwerpunkt Europa vertreten
und erreicht eine Exportquote von 50%. Dabei statzin sich auf die Kompetenz von
mehreren hundert Partnerbetrieben, die ein balopaweites Versorgungsnetz gewahrleisten

sollen.

Im spanischen Markt ist das 6sterreichische Untenean seit 2006 tatig. Nach Knupfen der
ersten Kontakte konnte Ende des Jahres 2006 bdent®ersten Umsatz erzielt werden. Im
Jahr 2007 wurde das Vertriebsnetz soweit ausgethass mittlerweile vier Partnerfirmen den
Verkauf in Spanien Ubernommen haben, wobei jedem&afir eine bestimmte Region

(Katalonien/Madrid, Galizien, Andalusien, Baskemldm Rioja) zustandig ist. Der Anteil am

Gesamtumsatz des Verkaufes nach Spanien betrughin2007 2,5%.

Das grofite Projekt in Spanien war bisher eine &olage mit knapp 1.200 m?

Kollektorflache in Terrassa nahe Barcelona. Diea@jel liefert nun eine Jahresleistung von
750kWh/m2 und spart damit jahrlich Gber 105.000Ga% ein. Neben diesem Projekt laufen
parallel auch kleinere und mittelgrof3e Projektedrrfiberischen Halbinsel. Zur Zeit wird ein

Schwimmbad von 400 m? in Lissabon gebaut. Zus#tziiarden noch zwei Wohnkomplexe
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in Andalusien und eines in Barcelona mit solartheciren Anlagen von SOLution
ausgestattet. Die restlichen Umsatze aus spanide€keorten setzen sich aus Projekten mit
Einfamilienhdusern zusammen.

Das personliche Interview wurde am 25. Janner Z008Jhr — 11 Uhr 30) bei der SOLution
Solartechnik GmbH (Hauptstral3e 25, 4642 SattledtH®arrn Mag. Sergio Fernandez Reyes
gefuhrt. Herr Fernandez Reyes ist der internatenartriebsleiter fur die Markte Spanien,

Portugal, Frankreich, Italien und die Schweiz.

7.3.2 Gasokol GmbH

Das Unternehmen mit Sitz in Saxen (Obertsterrevatmde im Jahr 1995 gegrindet und
widmet sich ausschlie3lich der Erzeugung und dentrigb von solarthermischen Anlagen.
Neben einzelnen Sonnenkollektoren, Warmwasserspreicerschiedenen Regelungen und
Solarkomponenten werden auch Fertiglosungen angebdm Jahr 2007 konnte das
Osterreichische Unternehmen mit rund 40 Mitarbeitgnen Gesamtumsatz von mehr als 10,5
Millionen Euro erwirtschaften.

Gasokol GmbH ist in insgesamt 14 europaischen Liéndertreten, schwerpunktmafig in
Westeuropa. Neben Osterreich und Deutschland eggodas Unternehmen auch in die
Schweiz, nach Italien, Frankreich, Spanien, ZypBeigien, Grol3britannien, Irland, Portugal,
Bulgarien, Polen und Ungarn.

Wahrend in Osterreich und Deutschland vorrangidallageurfachbetriebe direkt bedient
werden, verkauft man in den restlichen Zielmarkiber Vertriebspartner. Die Exportquote
von Gasokol GmbH liegt bei 70%.

Die ersten Aktivitaten von Gasokol GmbH wurden zweahon im Jahre 2003 getétigt, was
sich aber in erster Linie auf Informationssuche,ntéaitanbahnung und Marktanalyse
beschrankte. Bereits 2005 konnten die ersten Umsatrss dem Verkauf in Spanien
verzeichnet werden.

Mittlerweile betragt der Anteil des Umsatzes in 8pa am Gesamtumsatz der Firma Gasokol
rund 3%.

Wie in den anderen Zielmarkten wird auch nach Spandirekt exportiert. Sieben
Kooperationspartner in verschiedenen Regionen 8parsind fir den Vertrieb der Gasokol -
Produkte verantwortlich.

Das personliche Interview wurde am 25. Janner Z0@8Jhr — 13 Uhr 30) bei der Gasokol
GmbH (Solarpark 1, 4351 Saxen) mit Herrn Marin Maw, Sales Manager fir

Internationale Tatigkeiten, gefihrt.
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7.3.3 General Solar Systems GmbH

SONNENKRAFT bildet die Hauptmarke der General Solystems GmbH, einem
Tochterunternehmen der zur VKRGruppe gehérendemrGAP A/S. Die VKR-Gruppe
beschaftigt rund 15.000 Mitarbeiter in mehr alsléhdern der Welt und umfasst weltweit
bekannte Marken wie VELUX, VELFAC, Rationel, SP Btar, Traryd Fonster, Faber,
Sonnenkraft, GREENoneTEC und WindowMaster (sieh&ildbng 13). Im Geschéftsjahr
2006 verzeichnete der Konzern mit Hauptsitz im si@men Horsholm einen Gesamtumsatz
von 16.676 Millionen Danischen Kronen (ca. 2.23Tliblien Eurd).

> VIKR
|

Roof windows Thermal solar Decoration and Natural

Vertical windows

and skylights energy sunscreening Ventilation
| VELUX: | FV5? 2:solar eber Vet
£{RoofLITE [VELFAC: rationel oo pro solar <_>
B RS ISISUN e
waror: 1Y HED)
==M&m r,,.]:‘ {The VKR Group at 31.12.2006)

Abbildung 14 - Struktur VKR Gruppe

(entnommen aus dem Annual Report der VKR Gruppe)

Innerhalb dieser Unternehmensgruppe beschéatftigt die Osterreichische Sonnenkraft Solar
Systems GmbH ausschlieBlich mit Produkten und 8yésingen zur ©6kologisch

erneuerbaren solarthermischen Energiegewinnung. Pymduktpalette reicht dabei von

einzelnen Sonnenkollektoren und Warmwasserspeictmsn zu Komplettiésungen im

Niedertemperaturbereich. Sonnenkraft bedient daiberseits Privathaushalte (Solarlésungen
fur Einfamilienhauser), andererseits aber auchimti@strie, Hotellerie und andere Sektoren
(Grof3anlagen).

Der Ausbau von landerubergreifenden Vertriebsnetzaiitels Kooperationen oder

Zweigniederlassungen hat Sonnenkraft zu einem dehtiggsten Solarunternehmen im

europaischen Markt gemacht.

" Umgerechnet mit Universal Currency Convenerw.xe.com/uccam 21.01.2008
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Sonnenkraft Solar Systems ist seit dem Jahr 200§panischen Markt vertreten. Nach sieben
Jahren direkten Export durch interne Vertriebsagentwwurde im Jahr 2006 eine
Vertriebsniederlassung in der Hauptstadt Madridrigedet. Mit mehr als 20 Mitarbeitern

bedient die Zweigstelle die gesamte iberische Habdi
Das Telefoninterview wurde am 30. Janner 2008 (bt kis 12 Uhr 30) mit Herrn Helmut

Fuchs gefuhrt. Herr Fuchs ist Geschéftsfihrer deanischen Vertriebsniederlassung

Sonnenkraft Espafia, S.L., und deshalb dauerhdfaulrid stationiert.
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7.4 Ergebnisse der Studie

7.4.1 Der Spanische Solarmarkt

Um das auf Sekundéarliteratur basierende Kapitel B sabjektiven Meinungen und
praxisorientierten Erfahrungen der im Markt aktivénternehmen zu ergénzen, konzentriert
sich der erste Abschnitt des Interviews auf diecBesbung des spanischen Marktes, wie

auch auf dessen Herausforderungen und Unterschigdddeimatmarkt.

Prinzipiell wird Spanien als ein innerhalb der Elle@zen befindlicher Markt mit viel

Potential und Wachstum beschrieben.

Herr Fernandez-Reyes nennt dabei vor allem dietlielobn Regelungen und erklart, warum

der Nachfrageanstieg noch nicht wie erwartet sthitgden hat:
»Ich schéatze das Potential dieses Marktes sehr heich Der erwartete Anstieg der
Nachfrage nach solarthermischen Anlagen trat tiokxKraft-Tretens des Baukodex
langsamer ein als geplant. Prinzipiell dachten dheisten solarthermischen Firmen,
dass der Markt im Jahr nach der Gesetzeserlasserpglodieren wirde. Tatséchlich
fand man jedoch Mittel und Wege um den Baukodexnzgehen. Zum Beispiel
versuchten viele Betroffene noch eine Baugenehmigwor Rechtsgultigkeit des
Baukodex zu bekommen. In manchen Gemeinden Spagliehsdie Anzahl der
Baugenehmigungen wahrend der letzten beiden Woebenn-Kraft-Treten des
Baukodex der jahrlichen Anzahl an BaugenehmigunBenn alle Neubauten, die vor
dem Gesetz genehmigt wurden, unterlagen nichtrdneseen Vorschrift.”

Auch Herr Fuchs findet seine Erklarung in der Banlohe selbst:
,purch den im Jahr 2006 In-Kraft-Getretenen Baukrdstieg vor allem die zu
erwartende Nachfrage nach solarthermischen Anladgie. Implementierungsphase
dieses Kodices dehnt sich jedoch aufgrund von l&ergyen Prozessen im
Konstruktionssektor auf einen langeren Zeitraum @ die Konsequenzen — wie die
erhohte Nachfrage nach solarthermischen Produktemerden erst in der nahen
Zukunft bemerkbar sein. Nicht zuletzt auch weil Gesetzgeber nach Einfiihrung
einer so gravierenden Vorschrift zumindest in detdtifphase manches Umgehen der

Regelungen toleriert.”
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Herr Marinov von Gasokol nimmt den Baukodex alsiriar flir den Nachfrageanstieg wahr,

macht jedoch auch deutlich, dass sich die spanidhebranche an sich in einer

Ausnahmesituation befindet:
“Der solarthermische Markt Spaniens hat immenseteRal, nicht zuletzt wegen des
bereits erwahnten Baukodex. Zusatzlich zu diesamemé&esetz, ist Spanien durch
eine so genannte Immobilien-Blase charakterisidftt rasanter Geschwindigkeit
wurden in den letzten Jahren riesige Gebaudekora@exiang der Kisten und in der
Umgebung von Madrid errichtet. Das Bauvolumen Sgamigleicht dem addierten
Bauvolumen von Frankreich, GroRbritannien und Dehitsnd® Sollte dieser Trend
noch weiter andauern, wirde dieses immense Baueolugemeinsam mit dem

Baukodex eine grof3e Nachfrage nach solarthermiséiméggen ergeben.”

7.4.1.1 Unterschiede Osterreich — Spanien

Die wohl grof3ten Unterschiede zwischen dem 6stdnisshen und spanischen Markt liegen
laut den Auslandsexperten in den gesetzlichen Regeh seitens der Regierung.
Der bereits erwahnte Baukodex erhoht die Nachfrageh Solarkollektoren immens.
Trotzdem weicht das Umweltbewusstsein der sphais&unden von dem in Osterreich
gelaufigen ab.
,Wahrend in Osterreich solarthermische Anlagen sigch Pelletsheizungen bereits
Gang und Gebe sind, ist deren Nutzung in Spanierh melativ ricklaufig. Die
Nutzung dieser Technologien ist zwar gesetzlich gesthrieben, das
Umweltbewusstsein der Bevdlkerung verdndert sicloge nur langsam. Spanier
statten ihren Neubau mit einer Solaranlage aus) siei dazu gesetzlich verpflichtet
sind, jedoch nicht, weil sie dadurch das Okosystehiitzen wollen.“ (Herr Fernandez
— SOLution Solartechnik)
Herr Fuchs vermutet, dass dieses fehlende Bewusstiskdas geringere Entwicklungsniveau
Spaniens zuriickzufiihren sein konnte. Im Gegensafsterreich wurden in Spanien noch
nicht alle Bedurfnisse der Bevdlkerung befriedigas in erster Linie auf die Geschichte des
Landes zurtckzufiihren sei.
.Man ist froh ein Haus zu haben, unabhangig davoin,eine Solaranlage installiert

ist oder nicht!”

8 siehe auchwww.focus.de/immobilien/kaufen/spanien_aid_56108lhktaufgerufen am 16.01.2008
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Ein anderer Grund sind die Kostenunterschiede. @hiihrman in Osterreich immense
Heizkosten aufgrund von klimatischen Bedingungemzeiehnet, beschranken sich die
Ausgaben in Spanien auf ein Minimum. Der Faktor stemeinsparung” spielt somit in
Spanien eine geringere Rolle.

Als letzter Grund wurden die Eigenschaften der Kksionsblase genannt. Da in Osterreich
Einfamilienhduser individuell fur den Kunden zudasitten werden und der Kunde die
Entscheidungen trifft, Gbernehmen diese Aufgabe®panien Baufirmen. Diese Bautrager
planen und konstruieren Standardimmobilien, dienrfaertigstellung verkauft werden. Somit
muss der einzelne keine Entscheidungen treffen windl auch nicht mit der Frage nach
solarthermischen Anlagen konfrontiert.

Was die Betriebsstruktur selbst betrifft, so untbesdet sich Spanien aufgrund seiner Grol3e
und Diversitat von Osterreich. Wahrend es in Ostelr (iblich ist, als mittelgroRes
Unternehmen direkt an Installateure zu verkaufedakf es in Spanien Grol3handler, da diese
die Geschaftsgepflogenheiten wie auch Forderungear éoestimmten Region sehr gut

kennen.

7.4.1.2 Eintrittsbarrieren im spanischen Markt

Als grof3te Herausforderung beim Eintritt in denrspehen Markt nannten mir alle drei

Befragten die zum Zeitpunkt des Markteintritts ed&rliche Nationalzertifizierung der

Solarkollektoren. Dieses Gesetz schreibt vor, dabks Solarkollektoren, die in Spanien
verkauft werden, durch ein spanisches Prufinstéutifiziert werden missen. Herr Fernandez
(Firma SOLution Solartechnik) nahm diese Regelufgg Entrittshemmnis wie auch als

Importrestriktion wahr, da es vor allem fur ausi@obe Firmen ein langwieriges

Genehmigungsverfahren darstellt.

Laut Herrn Marinov (Firma Gasokol) waren dabei églde Informationen, wenig Erfahrung
mit Zertifizierungsverfahren und mangelhafte Komikation mit den zustdndigen

Genehmigungsinstituten  ausschlaggebend  fir  die elangWVartezeit.  Dieses

Genehmigungsverfahren hinderte die Firma am prdboken und schnellen Markteintritt.

Auch Herr Fuchs (Firma Sonnenkraft) sieht diesesneBmigungsverfahren als

Eintrittsbarriere fir ausléandische Produzenten,lltsteber auch fest, dass sich der
Energiemarkt Spaniens von heute im Vergleich zu d®msieben Jahren verandert hat.
Durch internationale Regelungen wurde der Marktread3en hin geoffnet und ist heutzutage

viel transparenter.
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Mittlerweile wurde auch die Gesetzgebung gemildgeit 27. Januar 2007 werden Prifungen
der Sonnenkollektoren durch von der EU anerkanatets akzeptiert, das heif3t, es ist keine
physische Kollektorprifung (Nationalzertifizierunig) Spanien notwendig. Damit verkirzen
sich die Wartezeiten und Genehmigungsverfahren Bmtnitt in den spanischen Markt.

7.4.2 Motive des Markteintritts

Um die wichtigsten Grunde fur den Markteintritt $panien aufzudecken, wurde zunéchst

eine offene Frage bezuglich der Hauptmotive gestell

Die Befragung ergab, dass vor allem das Marktpi@ter@paniens sowie die glnstigen
Rahmenbedingungen in dieser Branche eine grof3ee Rpielen. Herr Fuchs von der
Sonnenkraft aul3erte sich dazu wie folgt:
LAls internationaler Konzern setzen wir auf einekanftstrachtige Prasenz in den
europaischen Markten. Spanien ist vor allem aufdrurder globalen
Rahmenbedingungen, wie auch des immensen Marktdgenein fir uns
interessanter Markt. Unser Ziel ist es, einer déolial Player in der solarthermischen
Branche zu werden.”
Neben den situativen Faktoren ist somit auch dierfolgung der globalen
Unternehmungsstrategie wichtig. Der Markteintmtt3panien stellt einen logischen Schritt in

Richtung europaischer Marktprasenz dar.

Im Gegensatz dazu ist in der Aussage von HerrnaRelez ein reaktives Motiv nach Czinkota
& Ronkainen (2004) erkennbar:
,Ein Hauptmotiv war natirlich das limitierte Markgtential Osterreichs. Aus diesem
Grund mussten wir Méarkte finden, die genug Nacldragd Potential fir den Export
darstellten. In erster Linie kamen dafir europaesdhéarkte in Frage, da sie praktisch
vor der Haustlre sind. Spanien als sideuropaistlaesl wurde wegen seines grofien
Marktpotentials ausgewahlt.”
Osterreich besitzt aufgrund seiner GroRe ein lertitis Marktpotential, was zweifellos zu
einem gesattigten Inlandsmarkt bzw. auch einemgagnden Inlandsnachfrage fiihren kann.
Um den Absatz trotzdem aufrechterhalten bzw. emh@hekonnen, wird der Eintritt in den

spanischen Markt gewahlt.
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Herr Marinov begriindet den Markteintritt wie folgt:
.vor der Internationalisierung unseres Unternehmestellten wir uns die Frage,
welche Markte Potential haben und wo darin jewailsere Chancen liegen. Spanien
wies als sideuropaisches Land ein gro3es Potestial Zuséatzlich wurden wir durch
diverse Symposien und Messen der AulRenhandelsdlelle 6sterreichischen
Wirtschaftskammer zu Geschaftstatigkeiten in Spamiativiert.”

Hierbei ist ersichtlich, dass Spanien aufgrund 8tandort- und Klimavorteilen im Vergleich

zu anderen Markten groRes Potential aufweist. Hikmummt auch der verbesserte

Informationsaustausch durch die Aktivitdten dert$¢haftskammer.
Zusatzlich zu der offenen Frage, die neue Sicheve@ifdecken sollte, wurde den Befragten

eine Reihe von Aussagen vorgelegt. Die in Tabellersichtlichen Aussagen sind aus der

Theorie abgeleitet und wurden von den Befragtenebivund kommentiert.
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Tabelle 3 - Motive des Markteintritts

Unternehmen| Unternehmen| Unternehmen
1 2 3
Mogliche Motive fir den Markteintritt in | ' Ich Ich Ich Ich Ich
. stimme stimme stimme stimme stimme stimme
Spanien: zu nichtzu | zu nichtzu | zu nicht zu
um den Gewinnvorteil auszunutzen — denn |die X X
Gewinnspanne wird hdher als in Osterreich erwartet
um meinen technologischen Vortell gegenijbﬁr X
auslandischer Konkurrenten auszunutzen
weil meine Technologie im spanischen Markt n )3&1 X
einzigartig ist
da ich exklusive Informationen hinsichtlich Kunde& X
und Marktsituation in Spanien besitze
um durch steigenden Absatz di§(O X
Gesamtproduktionskosten zu senken - Economigs of
Scale)
um durch steigenden Absatz zumindest cg{a X
Fixkosten zu decken
da der spanische Markt in dieser Branche v'ﬁl X X
Potential und auch Wachstum aufweist
da der Osterreichische Markt in dieser Branche| zur X X
Zeit gesattigt ist bzw. die Nachfrage stagniert
da am spanischen Markt weniger Konkurrenzdruck X X
herrscht
da der Auslandsverkauf das Image der Firma X X
verbessert und so die Inlandsnachfrage erhoht.
weil spanische Abnehmer mich kontaktiert haben X | X
(nachfragerseitig ausgeloster Kontakt)
weil ich Partnerfirmen (z.B. Vertriebspartner oder
Produktionspartner) in den Markt gefolgt bin
(Beziehungen aufrecht erhalten) X X
weil sich mein Produkt in Spanien besser nufzen
lasst (Klimavorteile - mehr Sonnenstunden erhdhen
den Wirkungsgrad des Produktes) X X X
weil sich in den letzten Jahren gUnsth X X
Rahmenbedingungen ergeben haben
der Standort in Spanien stellt in erster Linie gine X X

Plattform fir den Absatz in Drittlander dar.
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Wie in Tabelle 3 ersichtlich wird, sind Motive, wielas Marktpotential und der
Marktwachstum  Spaniens, die gunstigen Rahmenbedingend die bessere
Nutzungsmaglichkeit des Produktes aufgrund Klinchies Gegebenheiten fur alle drei
Befragten das ausschlaggebende Kriterium.

Zwei der Befragten bestatigten auch, dass siensauslandsmarkt ihren Technologievorteil
nutzen kénnen. Jedoch ist nur ein Unternehmen deciMeinung, dass ihre Technologie im
Auslandsmarkt einzigartig ist. Ursache dafur isissl obwohl 6sterreichische Produkte im
Vergleich mit den spanischen Konkurrenten zwar netgisch fuhrend sind, es naturlich
auch internationale Mitbewerber im spanischen Margibt, die ein &hnliches
Technologieniveau aufweisen.

Auch sind zwei Befragte der Meinung, dass die Aamsiauf Senkung der
Gesamtproduktionskosten bzw. Fixkosten durch Hragplvon Betriebsgréf3eneinsparungen
(,Economies of Scale”) ein Motiv fur den Markteittrwar. Da in der solarthermischen
Branche vor allem hohe Forschungs- und Entwicklkogien wie auch Materialkosten

anfallen, ist dieses Motiv plausibel.

Zusatzlich ergab sich aus der Befragung, dass keiarUnternehmen den spanischen Markt
als Plattform fir den Absatz in Drittlandern nutdteses Motiv fur die Befragten jedoch
grundsatzlich nachvollzienbar ware. Aufgrund deroggaphischen Nahe zu den
nordafrikanischen Landern Marokko, Algerien und d@sien, wie auch der kulturellen
Bindung zu bzw. dem erhéhten Handel mit den lategrékanischen Staaten kdnnte die

Marktprasenz in Spanien den Markteintritt in die&eder erleichtern.
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7.4.3 Fallstudien - Markteintritt

7.4.3.1 SOLution Solartechnik GmbH

Wie bereits erwahnt, exportiert die SOLution Sa@elnik GmbH direkt nach Spanien und
stutzt sich dabei auf ein Vertriebsnetz von spdm@scPartnerfirmen. Laut Herrn Fernandez-
Reyes war der Markteintritt mithilfe auslandisciRartnerfirmen die schnellste Methode um
sich am spanischen Markt zu positionieren. Derhraggintritt im Jahr 2007 war sehr wichtig,
denn nach In-Kraft-Treten des neuen Gesetzes, haen sehr viele auslandische
Mitbewerber in Spanien angesiedelt.

7.4.3.1.1 Kontrolle, Risiko und Ressourceneinsatz

Da die Entscheidungen beziglich des Verkaufes dewProjekte im Verantwortungsbereich
der Partnerfirmen liegen, und die Firma SOLutioma8echnik lediglich Gber neue Projekte
informiert wird, kann die Kontrollmdglichkeit dersterreichischen Firmenzentrale als eher
gering eingeschéatzt werden. Dem dadurch erhdhtehnbdogierisiko wird mit vertraglichen
Abmachungen entgegengewirkt:
,Grundsatzlich besteht in diesem Sektor die Gefdle Technologie zu kopieren.
Deshalb haben wir auch in den einzelnen Partneréigdan eine Klausel inkludiert, die
den Partnern den Mitbewerb mit eigenen Produktehtrgestattet.”
Obwohl der Export an sich keine Direktinvestitiorioedert, schatzt Herr Fernandez-Reyes
denRessourceneinsatals immerhin mittelmafig ein.
,Obwohl wir keine Ressourcen im Sinne einer Niemkslng eingesetzt haben,
tatigten wir doch die eine oder andere Investitichum Beispiel wurden zu
Marketingzwecke alle Folder und Broschiren ins $ude Ubersetzt. Auch ich, als
spanischer Landsmann, bin unter anderem eingestailiden um den spanischen

Markt aufzubauen.”
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7.4.3.1.2 Wahl der Markteintrittstrategie

Die Faktoren, maf3geblich fur die Wahl der Markugitsform hatten, waren neben dem
Vorteil der schnellen Positionierung und dem imneenMarktpotential Spaniens, vor allem
die damalige FirmengroRe sowie das vorhandene Adsiavestitionsbudget. Ein
mittelgroRes Unternehmen wie die SOLution Solaméchkann nicht von vornherein
denselben Ressourcenaufwand erbringen wie eimatienal tatiger Konzern.

Der Vollstandigkeit halber muss jedoch angemerktder, dass die Exportstrategie der
SOLution Solartechnik GmbH als erster Schritt intetnationalisierungsprozess angesehen
wird. Dabei wird die Option auf eine zukinftigeederlassung nicht ausgeschlossen.
Vorteilhaft bei der derzeitigen Strategie ist jeldadie vorhandene Flexibilitat. Sollte die
Nachfrage nach Sonnenkollektoren aufgrund von Ges@&hderungen wider Erwarten sinken,
wirde der Ausstieg aus dem spanischen Markt prdbiecurchgefiihrt werden kénnen, da
sich die Auslandsinvestitionen auf ein Minimum begoken.

Ein weiterer Grund fir den Export durch auslandisctertriebspartner stellen die
Unterschiede zwischen 0Osterreichischem und spamsdiarkt dar. In Spanien anséassige
Vertriebspartner verfligen nicht nur Gber das néteghnologische Wissen, sondern kennen
auch die Besonderheiten von regionalen BestimmungdnFérdermaoglichkeiten. Sie stellen
die Schnittstelle zwischen dem Produzenten undjdemiligen Bauprojekt dar.

Die Aussage, dass die Markteintrittsstrategie @efl Gesamtstrategie des Unternehmens ist,
wird jedoch abgelehnt. Die Wahl der Eintrittsformst i unabhangig von der
Unternehmensstrategie im Allgemeinen, sondern passt vielmehr an die jeweilige

Marktsituation an.

7.4.3.1.3Vorteile bzw. Nachteile der gewahlten Markteintrittsform

Die Exporttatigkeiten ermoglichen vor allem einexible Marktprdsenz bei geringem
Kapitaleinsatz. Da im spanischen Markt bis datohnoicht direkt investiert wurde, ist der
Marktaustritt verhaltnismaflig einfach. Weiters siéterr Mag. Fernandez die Vertretung
durch regionale Vertriebspartner als vorteilhaft Ba Spanien ein sehr diversifiziertes Land
ist, missen sich die Vertriebsagenten auf die jeyeeRegion spezialisieren.

Ein gro3er Nachteil ist nattrlich die Abh&ngigkenn auslandischen Firmen. Beim direkten
Export mangelt es oft an Informationsaustausch uKdntrollmdglichkeit. Als

Kooperationspartner muss man auch bereit sein Koamigse einzugehen.
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7.4.3.2 Gasokol GmbH

7.4.3.2.1 Kontrolle, Risiko und Ressourceneinsatz

Auch die Gasokol GmbH kooperiert mit regional asggen Distribuenten und exportiert
somit direkt nach Spanien. Diese Markteintrittsforwird in jedem Auslandsmarkt
angewendet und stellt somit die GesamtstrategidJaésrnehmens dar. Ahnlich wie bei der
SOLution Solartechnik ist die Entscheidungs- undntkailfahigkeit des 6sterreichischen
Unternehmens hinsichtlich der Projekt- bzw. Kundeweaahl limitiert und der eingesetzte
Ressourcenanteil gering. Was die Gefahr des Teabisoisikos betrifft, erklart Herr Marinov
wie folgt:

,Grundséatzlich besteht die Gefahr die Technologachzukaufen bzw. zu kopieren. In

unserem Fall ware die Kopie relativ teuer nachzudrgusomit hat das Technologierisiko

fur uns wenig Bedeutung.”

7.4.3.2.2 Wahl der Markteintrittstrategie

Im Gegensatz zum ersten Beispiel wird hier der drakinternehmensgrof3e als unrelevant
bewertet. Die Strategie, den spanischen MarkVedriebspartner zu bedienen, ist grof3teils
auf die Gesamtstrategie des Unternehmens zurtdkasfii

Ein anderer relevanter Faktor kbnnte die Beschhéirbzw. Komplexitat der Produkte selbst
sein. Technologische Produkte erfordern einersetsnisches Verstandnis, andererseits auch
Marktwissen und Erfahrung. Da die in Spanien vedetd Technik bei der Realisation von
Bauprojekten moglicherweise von der in Osterreioveicht, spielen die Vertriebspartner als
Informationsschnittstelle eine wichtige Rolle.

Auch das Marktpotential Spaniens ist ein wichtigaktor. Der spanische Solarmarkt ist zum
einen sehr grof3, zum anderen unterscheiden sich G#ischaftsgepflogenheiten, die
gesetzlichen Bestimmungen und die Fordermdglicekeion Region zu Region. Diese
Charakteristika erfordern die Zusammenarbeit mithmaeen, jeweils auf eine Region
spezialisierten Vertriebspartnern. Im Vergleich Wast der britische Markt verhaltnismafig

homogen und die Kooperation mit nur einem Vertqaloger bereits zielfihrend.
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7.4.3.2.3 Vorteile bzw. Nachteile der gewahlten Markteintrittsform

Die Vorteile beim direkten Export durch auslandeschvertriebspartner ist die
flachendeckende Distribution - denn Vertriebspartngeder Region erh6hen die Anzahl der
Endkunden - sowie ein schneller und kostengunstidggkteintritt. Die direkte Beziehung
und damit ein erhoéhter Wissensaustausch mit sgamsGro3handlern sind auch als Vortell

zu sehen (gegeniber indirektem Export).

Nachteilig ist auf jeden Fall die daraus resulielee Abhangigkeit von den
Distributionspartnern. Da viele KooperationspartnerBeginn eine Einlaufphase bendtigen,
gehen viel Zeit und Ressourcen verloren. Zusataiesteht die Gefahr, dass sich effiziente
Distribuenten selbst im Markt etablieren und dantseéheiden, selbst als Produzenten in den
Markt einzusteigen. Zwar konnten die Distribuenierdiesem Fall nicht die Technologie

kopieren, die Herstellung eines ahnlichen Produkf&® jedoch durchaus vorstellbar.

7.4.3.3 General Solar Systems GmbH

Im Gegensatz zu den zwei vorhergehenden Fallsthitsthied sich die Firma General Solar
Systems fUr eine Markteintrittsform mit Direktintdéi®n. Da die Erwartungen an den
spanischen Markt hinsichtlich Marktpotential und rktavachstum eine Auslandsinvestition
rechtfertigten, wurde nach sechs Exportjahren itwr 28006 eine Vertriebsniederlassung in
Madrid errichtet.

7.4.3.3.1 Kontrolle, Risiko und Ressourceneinsatz

Auf der einen Seite bringt die Grindung einer \febsniederlassung zwangslaufig einen
gewissen Kapital- und Ressourceneinsatz aufgrumd Imgestitionskosten hinsichtlich der
Anlagen wie auch laufenden Personalkosten mit silif der anderen Seite hat die
Osterreichische Firmenzentrale die Moglichkeit, deschaftstatigkeiten in Spanien zu
kontrollieren. Der Grad an Kontrolle wird deshalb @erhaltnisméidig hoch eingestuft. Laut
dem Geschaftsfuhrer Herrn Fuchs ist jedoch das nidogierrisiko weitgehend
ausgeschlossen:

,Grundsatzlich besteht in dieser Branche das Risies Technologietransfers an

Kooperationspartner. In unserem Fall wurden alletigikeiten von der Produktion bis
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zum Verkauf an den Endkunden internalisiert. Sdmeiteht kein Risiko. Zuséatzlich

sichern wir uns auch noch durch Patente ab.“

7.4.3.3.2 Wahl der Markteintrittstrategie

Bei der Wahl der geeigneten Markteintrittstratelggden die verschiedensten Faktoren einen
Einfluss. Ausschlaggebend ist dabei aber vor altken Attraktivitat des Zielmarktes. Das
Marktpotential, und das zu erwartende Marktwachstwind mal3geblich fur die
Investitionsentscheidung. Laut Herrn Fuchs wird sjganische Solarmarkt auch in Zukunft
sehr interessant bleiben, weshalb fir ihn die Rtuieg der Auslandsniederlassung auf jeden
Fall gerechtfertigt ist.
Ob eine Direktinvestition getatigt werden kann, dt&mattrlich auch von der Firmengrél3e ab.
Ein internationaler Konzern wie die VKR Gruppe vgt Uber mehr Ressourcen und
internationale Erfahrung als ein mittelgrof3er Badri Laut Herrn Fuchs ist auch die
Produkteigenschaft ein relevanter Einflussfaktor.
»Wir beschéaftigen uns mit zum Teil sehr kompleReodukten und Technologien, denn
solarthermische Anlagen sind keine herkdmmlichead&kte die im Internet gekauft
werden konnen. Diese Komplexitdt und Erklarungsk@dieit erfordent neben dem
herkdmmlichen Verkauf auch Zusatzdienstleistungere die Schulung Uber die
Implementierung, Anwendung und Nutzung der Predulisatzlich ist der personliche
Kontakt zu unseren Kunden sehr wichtig. Der Vdtien der dsterreichischen Zentrale

aus ware aufgrund der Distanz und Sprachuntersehiettht zielfihrend.”

Schlielilich ist die gewéhlte Markteintrittstrategiatirlich auch Teil der globalen Strategie
und wird von dieser beeinflusst. Neben Direktiniesten in den wichtigsten europaischen

Markten werden die kleineren Markte mithilfe andévkarkteintrittsformen bedient.

7.4.3.3.3 Vorteile bzw. Nachteile der gewahlten Markteintrittsform

Der Vertriebsstandort in Spanien erleichtert véeralden direkten Kontakt zu den Kunden.
Der physische Standort in Madrid starkt die Prasemz General Solar Systems in Spanien
und durch die Internalisierung der gesamten Getsth#igkeiten (inklusive Vertrieb) werden
Wettbewerbsvorteile erzielt.

Nachteile werden in dieser Fallstudie keine genannt
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8 Uberprufung der Hypothesen

H1l: Es besteht ein positiver Zusammenhang zwisdeeifrirmengréf3e und der
Bevorzugung einer Markteintrittstrategie mit viebitrollmoglichkeit von Seiten der

Firmenzentrale.

Nach Vergleich der drei untersuchten Unternehmem keh bestatigen, dass diese Hypothese
auf die vorliegende empirische Studie zutrifft. Dasternehmen General Solar Systems als
Teil der VKR Gruppe mit einem Jahresumsatz von nar2 Milliarden Euro und einer
Beschaftigtenzahl von 15.000 wahlte eine Marktétstrategie, die einerseits viel Ressourcen
erfordert und daher auch ein gewisses Risiko biagtlererseits aber die Kontrolle und
Uberwachung von Seiten der Firmenzentrale zuldsst.Vergleich dazu wahlten die
Mittelbetriebe SOLution Solartechnik GmbH und GadoGmbH eine Eintrittsform mit
minimalem Ressourceneinsatz, haben im Gegenzugchedainen Einfluss auf die
Geschaftstatigkeiten in Spanien. Somit verifizigith die folgende Behauptung: Je grol3er
eine Firma ist, desto eher wird sie zu einer Bisform mit mehr Kontrollmdglichkeit

tendieren.

H2: Es besteht ein positiver Zusammenhang zwiscden Auslandserfahrung der

Unternehmung und dem Grad der Direktinvestition.

Auch diese Hypothese lasst sich nach Analyse dektlatrittsprozesse bestatigen. General
Solar Systems ist seit dem Jahr 2000 im spanidefeekt vertreten und kann nach
jahrelanger Exporttatigkeit zum Zeitpunkt der Hnting einer Vertriebsniederlassung ein
fundiertes Wissen lUber den spanischen Markt auémeisn Vergleich dazu traten Solution

Solartechnik und Gasokol erst einige Jahre spétdemn Markt ein.

H3: Es besteht ein positiver Zusammenhang zwisdeefrahigkeit differenzierte bzw.
einzigartige Produkte oder Technologien zu entwickend dem Grad des

Ressourceneinsatz.

Alle drei Unternehmen gaben an, dass ihre Produktesichtlich der verwendeten
Technologie gegentiber spanischen Konkurrenten ridhseien. Jedoch bieten auch andere

internationale Mitbewerber ihre qualitativ gleichtigen Produkte im spanischen Markt an.
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Der Gesamtservice der, mit dem Verkauf von solamisehen Anlagen in Verbindung steht,
grenze sie jedoch von den Mitbewerbern ab. Da &m#n signifikanter Unterschied
hinsichtlich der Fahigkeit der Unternehmen, diffezierte Produkte zu entwickeln, erkennbar
ist, kann diese Hypothese nicht bestatigt werden.

H4: Firmen die eine multi-domestic Strategie vigém, tendieren eher zu einer

Markteintrittsform mit wenig Kontrolle.

Die Entscheidung dartber, ob ein internationalesethehmen eine globale oder eine multi-
domestic Strategie verfolgen sollte, hangt in erkiieie von der Beschaffung der Zielmarkte
und deren Abweichung vom Heimatmarkt ab. In derliegenden Studie sind alle drei
Unternehmen in der Industriebranche tatig und derwéndung von solarthermischen
Anlagen scheint landeribergreifend konsistent. Essrjedoch erwahnt werden, dass der
Solarsektor durch national und auch regional uokéeslliche Regelungen und
Fordersystemen und einem unterschiedlich ausgeprdginweltbewusstsein charakterisiert
ist. Wahrend sich Solution Solartechnik und Gasaldl Vertriebspartner stitzen, die einen
individuellen Vertrieb gewéhrleisten, internaliseerSONNENKRAFT diese Tatigkeit und
fuhrt den Verkauf vor Ort mithilfe der eigens ehtieten Vertriebsniederlassung durch. Als
Teil eines internationalen Konzerns ist die Mankiiftstrategie in Spanien abhangig von der
Gesamtstrategie des Unternehmens. Zudem wird angean, dass der Einfluss und die
Kontrolle der Firmenzentrale relativ hoch sind. Mimman folglich an, dass die beiden
Unternehmen im Rahmen des Exports eine multi domé&trategie verfolgen, wahrend

Sonnenkraft eine globale Strategie verfolgt, karenHypothese bestatigt werden.

H5: Firmen werden bei volatiler oder unsicherecciNeage eher eine Markteintrittsform

mit wenig Ressourceneinsatz wahlen.

Aufgrund der bereits erwéhnten gesetzlichen Regelmrund Vorschriften entwickelte sich
die spanische Solarbranche zu einem sehr intetessaZielmarkt fir internationale
Unternehmen. Der im Jahr 2006 In-Kraft-Getreten&ik®dex verspricht fir die nachsten
Jahre eine Nachfragesteigung nach solarthermischaetagen. Daher kann davon
ausgegangen werden, dass eine Stagnation der Bgehfunwahrscheinlich ist. Laut
Hypothese 5 miuisste eine stabile Nachfrage den BResswminsatz auslandischer
Unternehmen beglnstigen. General Solar Systems bekits einen erheblichen

Ressourcenaufwand betrieben und Solution Solariechohlie3t fir die Zukunft die
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Errichtung einer Niederlassung nicht aus. Im Gegenslazu lehnt Gasokol jedoch die
Maoglichkeit einer Direktinvestition eher ab, daedBtrategie des direkten Exports am

effizientesten erscheint. Folglich kann Hypothesribteilweise bestéatigt werden.

9 Reslmee

In der vorliegenden Arbeit wurde der Markteintpitszess als eine wichtige
Unternehmensentscheidung naher beleuchtet. Die \d&hbeeigneten Eintrittsform ist fur
den Erfolg jedes Unternehmens, das einen neuentMettienen will, essentiell. Dabeli
beeinflussen unterschiedliche Faktoren, die aus gEgebenen Unternehmensstruktur,
Marktsituation und verschiedenen Branchencharatiea herriihren, die Entscheidung Uber
den Auslandsverkauf. Im Laufe dieses Entscheidungsgses wird auch festgelegt, welches
Niveau an Kontrolle, Ressourceneinsatz und Risikon d0rderlichsten fur den
Unternehmenserfolg ist. Anhand dieser drei Kons&gdéssen sich somit die verschiedenen
Markteintrittsformen klassifizieren. Dabei wird @®ghen Formen ohne Direktinvestition -
direkter und indirekter Export, ExportkooperatioAuftragsfertigung, Lizenzierung und
Franchising — und Formen mit Direktinvestition inteenture und Auslandsniederlassung —

unterschieden.

In diesem Zusammenhang wurden auch drei Theoriegestellt, die die Wahl einer
bestimmten Markteintrittsform zu erklaren versuchem die Validitat dieser Theorien zu
Uberprifen, wurden wichtige Hauptannahmen isolibgtrachtet und anhand einer
empirischen Studie getestet. Zu diesem Zweck wente qualitative Studie durchgefihrt. Da
der spanische Solarsektor als Markt mit Potential Wachstum gilt und die 6sterreichischen
Firmen in diesem Bereich als technologisch fuhremdjestuft werden, entschied ich mich
dafir, qualitative Experteninterviews durchzufuhrddabei wurde darauf geachtet, drei
Unternehmen zu befragen, die erstens dsterreigmddlrkunft sind, und zweitens bereits
aktiv im spanischen Markt verkaufen.

Hauptaugenmerk wurde dabei auf die Besonderheiten gpanischen Solarmarktes, die

Markteintrittstrategie, dessen Motive wie auch arkeare Vor- und Nachteile gelegt.

Im Rahmen dieser Studie wurde herausgefunden, dass Potential des spanischen
Solarmarktes vor allem in dessen besondere Regodatj wie dem im Jahr 2006

eingefuhrten Baukodex, begrindet ist. Als weitBesonderheiten wurde einerseits das
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fehlende  Umweltbewusstsein der Bevolkerung, andeitsr das komplizierte
Zertifizierungsverfahren der Produkte genannt. Asuptmotive fir den Auslandsverkauf
nach Spanien gelten in allen Fallen das Marktp@enohd Marktwachstum, die gunstigen
Rahmenbedingungen und die bessere Nutzungsmoglichafgrund klimatischer
Gegebenheiten.

Der letzte Abschnitt der Studie fokussierte sichssatlie3lich auf die Analyse der
Markteintrittstrategien. Wahrend zwei der drei bgten Unternehmen direkten Export mit im
Markt ansassigen Vertriebspartnern betreiben, brdcsich das dritte Unternehmen fur die
Errichtung einer Vertriebsniederlassung. Somit tsafeeiden sich die Strategien auch anhand
ihres Niveaus an Ressourceneinsatz, Kontrolle wahiologierisiko. Dabei kénnen drei der
funf aus der Theorie entwickelten Hypothesen biggtaverden. Zum einen besteht ein
positiver Zusammenhang zwischen FirmengroRe undd Cdar Kontrolle Uber die
Geschaftstatigkeiten im Ausland, zum anderen hatGiad an Auslandserfahrung Einfluss
auf die Entscheidung Uber eine DirektinvestitioresDNeiteren wurde die Annahme, dass
Firmen, die eine multi-domestic Strategie verfolgeher zu wenig Kontrollmoglichkeit
tendieren, verifiziert.

Summa Summarum kann somit die Theorie der Eigentortesle nach Dunning teilweise
bestétigt werden, da zwei der drei Faktoren (Fign&éBe, Auslandserfahrung und Fahigkeit

differenzierte Produkte zu entwickeln, siehe Séitein dieser Fallstudie relevant sind.

Schlielilich lasst sich ableiten, dass die Wahl geeigneten Eintrittstrategie stark von
firmeninternen aber auch marktabhangigen Gegebemhdieeinflusst wird. Wenn man

jedoch den Internationalisierungsprozess als Biede von Etappen ansieht, so stellt der
Export die erste Stufe mit relativ geringer Kongolund Ressourceneinsatz dar. Laut
Johanson und Vahlne (1990) wiurde sich die Stratggloch mit zunehmender Erfahrung
und Sicherheit im Laufe der Zeit verandern. Aufgluginstiger Rahmenbedingungen,
zunehmender Markttransparenz wie auch immer noadhsemder Nachfrage stellt Spanien
auch in Zukunft ein gewinnbringendes Absatzland d8terreichische Unternehmen dar.
Daher ist anzunehmen, dass neben dem Eintretenmr Mitleewerber auch die bereits im

Markt aktiven Unternehmen eine Erhdhung ihres Resseneinsatzes in Betracht ziehen

werden.
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ZUSAMMENFASSUNG

Die vorliegende Diplomarbeit mit dem Titel “Markiiitt 6sterreichischer Solarfirmen in
Spanien” beschaftigt sich mit drei verschiedenerelBlen: einer detaillierten Beschreibung
des spanischen Solarmarktes, den theoretischendlagam des Internationalisierungs- und
Markteintrittsprozesses sowie der empirischen &tudi

Im ersten Abschnitt wird nach einer kurzen Einfiifgun die Thematik der Erneuerbaren
Energien, und im speziellen der Solarenergie, diesoBderheiten des spanischen
Energiemarktes und deren Energiepolitik erlautardiesem Zusammenhang wird vor allem
der in 2006 In-Kraft-Getretene Baukodex, der dievndung von Solarkollektoren zur
Warmwasseraufbereitung vorschreibt und somit dasrfial des gesamten Marktes immens
vergrol3ert, behandelt.

Im zweiten  Abschnitt wird der Markteintrittsprozessals eine  wichtige
Unternehmensentscheidung naher beleuchtet. Die \d&hbeeigneten Eintrittsform ist fur
den Erfolg jedes Unternehmens, das einen neuentMedtienen will, essentiell. Dabeli
beeinflussen unterschiedliche Faktoren, die aus gEgebenen Unternehmensstruktur,
Marktsituation und verschiedenen Branchencharatiea herriihren, die Entscheidung Uber
den Auslandsverkauf. Im Laufe dieses Entscheidungsgses wird auch festgelegt, welches
Niveau an Kontrolle, Ressourceneinsatz und Risikon d0rderlichsten fur den
Unternehmenserfolg ist. Anhand dieser drei Kons&gdéssen sich somit die verschiedenen
Markteintrittsformen klassifizieren. Dabei wird @ghen Formen ohne Direktinvestition -
direkter und indirekter Export, ExportkooperatioAuftragsfertigung, Lizenzierung und
Franchising — und Formen mit Direktinvestition inteenture und Auslandsniederlassung —
unterschieden. In diesem Zusammenhang wurden &bebrien vorgestellt, die die Wabhl
einer bestimmten Markteintrittsform zu erklarenseehen. Um die Validitat dieser Theorien
zu Uberprifen, wurden wichtige Hauptannahmen idoleetrachtet und anhand einer
empirischen Studie getestet.

Zu diesem Zweck wurde im dritten Abschnitt eine Iga@ve Studie durchgefihrt. Im
Rahmen dieser Experteninterviews, wurde darauflgegarei Unternehmen zu befragen, die
erstens Osterreichischer Herkunft sind, und zwsitbereits aktiv im spanischen Markt
verkaufen. Hauptaugenmerk wurde dabei auf die Bhkmtweiten des spanischen
Solarmarktes, die Markteintrittstrategie, dessentiwdo wie auch erkennbare Vor- und

Nachteile gelegt.
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Dabei wird auch herausgefunden, dass das Potdesapanischen Solarmarktes vor allem in
dessen Regulationen, wie dem im Jahr 2006 eingefiinBaukodex, begriindet ist. Als
weitere Besonderheiten wurde einerseits das febléhdweltbewusstsein der Bevolkerung,
andererseits das komplizierte Zertifizierungsvendahder Produkte genannt. Als Hauptmotive
fur den Auslandsverkauf nach Spanien gelten innaligllen das Marktpotential und
Marktwachstum, die ginstigen Rahmenbedingungen diadbessere Nutzungsmaoglichkeit
aufgrund klimatischer Gegebenheiten.

Im Rahmen dieser Studie wurden aullerdem die vedehen Markteintrittstrategien
analysiert und verglichen. Dabei konnte ein positiZusammenhang zwischen Firmengrolie
und Grad der Kontrolle Uber die Geschaftstatigkeite Ausland bestatigt werden. Weiters
wurde herausgefunden, dass der Grad an Auslandeenta Einfluss auf die Entscheidung
Uber eine Direktinvestition hat und dass Firmee, @ne multi-domestic Strategie verfolgen,
eher zu wenig Kontrollméglichkeit tendieren. Solagst sich also ableiten, dass auch in der
Energiebranche die Wahl der geeigneten Eintritesgia stark von firmeninternen und

marktabhangigen Gegebenheiten beeinflusst wird
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