
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 Offi 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 
Geschäftsbeziehungen in SÜDOSTASIEN.

Der “DR. KLIPPE Consult Asia SERVICE” 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 “Business in SÜDOSTASIEN” 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 SEMINARREIHE

Internationalisierung
Der 3-Stufenplan für erfolgreichen 
Vertrieb am Beispiel SÜDOSTASIEN



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

1. „WARUM INTERNATIONALISIERUNG?“

•    Wirtschaftsdaten, Demoskopie,
   Wachstumsraten, globaler Wettbewerb
• Beispiel „ASEAN 2015 Plus“: die größte

   Freihandelszone der Welt wird Realität
• Individuelle Chancen für KMU

2. „PRAKTISCHE GESCHÄFTSBEISPIELE
  IN SÜDOSTASIEN“

• Dienstleistung: BPO bietet neue Chancen!
• Handel: Verblüffend einfach!
• Produktion: Bereits jetzt an die

    Freihandelszone denken!

3. „IN WELCHES LAND SOLL MAN GEHEN?“

• Südamerika, Amerika, Ost-Europa, Afrika?
• Asien, aber wo?
• Kulturelle, politische und ökonomische

   Besonderheiten in Südostasien
• Vorstellen einzelner Länder und Märkte

4. „BUSINESSKULTUR & KOMMUNIKATION“

• Kontaktpfl ege und Vertrauensbildung
• Kultur verstehen und respektieren
• Vom Umgang mit Gästen
• Über Taxis, Restaurants, Bars und Bankautomaten
• Sprachbarrieren umgehen
• Konfl iktmanagement

WARUM?
Für Unternehmer, die exportfähige Produkte oder 
Dienstleistungen anbieten, stellt sich nicht mehr 
die Frage „ob man sich internationalisiert“, sondern 
„wann man endlich den ersten Schritt“ tut. Wer sein 
Unternehmen fi t für die Zukunft machen möchte, 
muss sich internationaI aufstellen.
Interessante Märkte gibt es viele: EU, Ost-Europa, 
Südamerika, USA, Kanada, Teile Afrikas, die BRIC-
Länder, ASEAN und Asien.
Das vorliegende Seminar vermittelt in kompakter Form 
am Beispiel Südostasien, wie man sich solchen Märk-
ten nähert und einen erfolgreichen Vertrieb aufbaut. 
Leistungsstarken KMU, die sich gezielt internationa-
lisieren, bieten sich einzigartige Geschäftschancen 
mit enormem Wachstumspotential. Dabei spielt die 
Unternehmensgröße nur eine untergeordnete Rol-
le. Der Schlüssel zum Erfolg ist „wie man vorgeht“.

DAS SEMINAR RICHTET SICH AN
• Interessierte an internationalen Märkten
• Inhaber, Geschäftsführer von KMU
• Führungskräfte, Vertriebsmitarbeiter
• Mitarbeiter in Kammern, Behörden, Verbänden

BESONDERE VORTEILE
1. Praxisorientiert
2. Vertriebserfahrene Referenten
3. Internationaler Background
4. Büros und lokale Partner in Südostasien

DAUER, KOSTEN, ORT
Dauer:  1 Tag
Kosten:  nach Vereinbarung
Termin:  nach Vereinbarung
Ort:  bei Ihnen oder im Seminarhotel

Internationalisierung - Der 3-Stufenplan

5. „STUFE 1: ZU HAUSE“

• Was sind die TOP 8 für erfolgreichen Vertrieb?
• Welche Anforderungen werden an das eigene 

   Unternehmen gestellt?
• Was muss getan werden, bevor „das erste

   Flugticket“ bezahlt wird?

6. „STUFE 2: VORBEREITUNG - 
 MARKTEINTRITT & PARTNERSUCHE“

• Was will das Unternehmen: Vertrieb, Fabrikation, 
   Joint Venture oder Business Process Outsourcing?
• Wie defi niert man das Business-Ziel? 
• Den richtigen Agenten oder Partner fi nden
• Kosten verschiedener Varianten für KMU

7. „STUFE 3: IM ZIELLAND“

• Jetzt beginnt die eigentliche Vertriebsarbeit
• Das 7-Kontakte-Erfolgsmodell
• Mit Beharrlichkeit zum Ziel

8. „MESSEN IN SÜDOSTASIEN“

• Wann lohnt eine Messeteilnahme?
• Die häufi gsten Fehler der Deutschen
• Kostengünstige Teilnahme für deutsche KMU
• Unterschiede zu deutschen Messen
• Von der Messe zum langanhaltenden Erfolg

9. „FAZIT: DER DR. KLIPPE-SALES-PLAN“

• In 5 Schritten aktiv werden
• Vom Erstgespräch zum Erfolg im Ausland
• Den Erfolg dauerhaft sichern

Programm vormittags Programm nachmittags


