
Deutschland (Headquarters Europe)

DR. KLIPPE - Germany
An der Ruhbank 24-26

61250 Usingen
Tel.: +49 (0)6081 68 71 95
Fax: +49 (0)6081 68 71 96
E-Mail: info@dr-klippe.com

Philippinen (Headquarters Asia)

DR. KLIPPE - Philippines
19/F, c/o ECCP, Philippine AXA Life Centre

Sen. Gil Puyat Ave., cor. Tindalo St.
Tel.: +63 (0)2 845 13 24
Fax: +63 (0)2 759 66 90

E-Mail: philippines@dr-klippe.com 

Vietnam

Dr. Klippe - Vietnam (Liaison Of® ce HCMC)
No. 140/39 E4, Street Dien Bien Phu, Ward 17
Dist. Binh Thanh, Ho Chi Minh City, Vietnam

Tel.: +84 8 625 822 30
Email: vietnam@dr-klippe.com

DR. KLIPPE Consult ist spezialisiert auf die 
Anbahnung und den Ausbau von internationalen 
Gesch!ftsbeziehungen in  S"DOSTASIEN.

Der ªDR. KLIPPE Consult Asia SERVICEº umfasst:

    1.  Asia Concept
 Markteintritt, Vertrieb, Fabrikation,

Joint Venture, Business Process Outsourcing

    2.  Asia Support
 Businesskultur & Kommunikation,

Lokaler Support, Trouble-Shooting

Wir geben Ihnen gerne detailliertere Informationen 
zu unseren Dienstleistungen.

Sprechen Sie uns bitte an, wenn Sie weitere 
Fragen zu ªBusiness in S"DOSTASIENº haben - 
durch unser Partner-Netzwerk vor Ort haben wir 
gute Chancen, Ihnen weiterzuhelfen.

www.dr-klippe.com www.dr-klippe.comwww.dr-klippe.com

WE OPEN DOORS TO ASIA

MANILA • FRANKFURT • SAIGON

member of

AUS UNSERER WORKSHOPREIHE

Gesch•ftsbeziehungen zu
S!DOSTASIEN
f!r den deutschen Mittelstand

MIT "BUNGEN



www.dr-klippe.com www.dr-klippe.com www.dr-klippe.com

1. ¹UMSATZR•CKGANG IN EUROPA,
    WACHSTUMSM!RKTE IN S•DOSTASIENª

ASEAN 2015 Plus: die gr•ûte Freihandels-· 
   zone der Welt wird Realit€t

China und Indien sind nicht ¹Asienª -· 
   S•dostasien bietet einzigartige    
   Gesch€ftschancen f•r Europ€er

Kulturelle, politische und •konomische· 
   Besonderheiten in S•dostasien

Vorstellen der 10 ASEAN-L€nder und M€rkte· 
Individuelle Chancen f•r KMU· 

2. ¹ PRAKTISCHE GESCH!FTSBEISPIELE
 IN S•DOSTASIENª

Dienstleistung: BPO bietet neue Chancen!· 
Handel: Verbl•ffend einfach!· 
Produktion: Bereits jetzt an die Freihandelszone· 

    und Z•lle f•r EU-L€nder denken.

3. ¹ BUSINESSKULTUR & KOMMUNIKATION:
      EUROP!ER TUN SICH SCHWERª

Sprachbarrieren umgehen· 
Kultur verstehen und respektieren· 
Erwartungen und Entt€uschungen· 
Den Alltag meistern: ATM, Bankkonto,   · 

   Condominium, Hardware Store, Hotel, Inter- 
   net, Email & Telefonieren, Restaurant und Taxi

Andere Arbeitsbedingungen akzeptieren· 
Umgang mit Kon ̄ikten· 
Richtig pr€sentieren in S•dostasien· 
Erfolgreich verhandeln· 

¹•BUNGENª

WARUM?
In Zeiten wirtschaftlicher Zw€nge und ges€ttigter 
M€rkte f•hrt kein Weg an Asien vorbei. Allzu oft 
wird dabei nur an China oder Indien gedacht und 
leichtfertig Geld verloren. Dabei bieten gerade die 
10 ASEAN-L€nder mit ihren 600 Millionen Einwoh-
nern f•r KMU ein enormes Wachstumspotential.

Die Sprachbarrieren sind gering: Auf den Philippinen, 
in Malaysia und in Singapur kommt man meist mit 
Englisch weiter. In Vietnam wird oft gutes Deutsch 
gesprochen. Gegen•ber der €lter werdenden euro-
p€ischen Gesellschaft wartet eine sehr junge Bev•l-
kerung auf Wachstum und Wohlstand.

Deutschland und Europa haben die Produkte daf•r!

DER WORKSHOP RICHTET SICH AN
Gesch€ftsf•hrer mit Interesse an S•dostasien· 
F•hrungskr€fte und Vertriebspro® s mit Asienbezug· 
Mitarbeiter in Kammern, Beh•rden, Verb€nden· 
Teilnehmer an Delegationsreisen· 

BESONDERE VORTEILE
Praxisorientiert1. 
Vertriebserfahrene Trainer2. 
Internationaler Background3. 
B•ros und lokale Partner in S•dostasien4. 
Individuelle "bungen5. 

DAUER, KOSTEN, ORT
Dauer:  2 Tage
Kosten:  nach Vereinbarung
Termin:  nach Vereinbarung
Ort:  bei Ihnen oder im Seminarhotel

Gesch• f t sbez iehungen  zu  S€DOSTASIEN

4. ¹WAS KOSTET EIN ENGAGEMENT IN 
     S•DOSTASIEN?ª

Marktstudie: Sinn, Nutzen, Umfang, Kosten· 
Wie de® niere ich mein Business-Ziel?· 
Wie erfolgt die Markterschlieûung und zu   · 

   welchen Kosten?
Was will der Kunde?· 

   Vertrieb, Fabrikation, Joint Venture oder
   Business Process Outsourcing?

Den richtigen Agenten oder Partner ® nden· 
Was ist machbar, was ist illusorisch?· 

5. ¹DAS 7-KONTAKTE-ERFOLGSMODELLª
Der 1. Kontakt· 

dient dem Kennenlernen. ð
Der 2. bis 6. Kontakt:· 

Die Beziehungsebene aufbauen. ð
Das Unternehmen positiv repr€sentieren. ð
Bedarf erzeugen. ð
Nicht nur mit dem Einkauf reden. ð
Die Beziehung p ̄egen. ð

Der 7. Kontakt· 
und dem Erfolg nahe. ð

6. ¹MESSEN IN S•DOSTASIENª
Welche Messen gibt es?· 
Wann lohnt eine Teilnahme?· 
Unterschiede zu deutschen Messen· 
Professionelle Nachverfolgung vor Ort· 
Die h€u® gsten Fehler der Deutschen· 
Von der Messe zum langanhaltenden Erfolg· 
Verschiedene Modelle f•r Messeaktivit€ten· 
Kosteng•nstige Teilnahme f•r deutsche KMU· 

¹•BUNGENª

Programm Tag 1 Programm  Tag 2


