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Warum Thailand für deutsche KMU eine Prüfung wert ist

Thailand wird in Deutschland noch immer vor allem mit Urlaub, Stränden und günstiger Produktion
verbunden. Dieses Bild greift wirtschaftlich zu kurz.

Das Land verfügt über eine über Jahrzehnte gewachsene industrielle Basis, internationale
Produktionsunternehmen und ausgeprägte Zulieferstrukturen. Zu den wichtigen Bereichen gehören
unter anderem Fahrzeugbau, Elektronik, Lebensmittelverarbeitung, technische Komponenten sowie
zunehmend automatisierte und ressourceneffiziente Fertigung.

Thailand ist dabei nicht automatisch für jedes deutsche Unternehmen der richtige Standort. Das
gegenwärtige gesamtwirtschaftliche Wachstum ist moderater als in einigen anderen südostasiatischen
Ländern. Die eigentliche Stärke liegt weniger in einer kurzfristigen Wachstumszahl als in der
vorhandenen industriellen Infrastruktur, der Lage innerhalb Südostasiens und der zunehmenden
Einbindung in internationale Wertschöpfungsketten.

Für ein deutsches KMU kann Thailand deshalb aus mehreren Gründen eine ernsthafte strategische
Option sein:

1. Zugang zu einem großen und vielfältigen Wirtschaftsraum

ASEAN umfasst inzwischen elf Mitgliedstaaten mit zusammen mehr als 680 Millionen Menschen. Die
Region verfolgt das Ziel, sich langfristig zu einer der größten Wirtschaftsregionen der Welt zu
entwickeln.

Eine Niederlassung in Thailand eröffnet jedoch nicht automatisch den gesamten ASEAN-Markt. Jedes
Land besitzt eigene Kundenstrukturen, Gesetze, Steuern und Produktanforderungen. Regionale
Abkommen wie AFTA und RCEP können abhängig von Produkt, Ursprungsregeln und Lieferweg Vorteile
ermöglichen. Sie ersetzen aber keine länderspezifische Prüfung.

2. Vorhandene industrielle Strukturen

Thailand beginnt nicht bei null. In mehreren Regionen existieren Industriegebiete, Zuliefernetzwerke,
Häfen, Logistikverbindungen und technisch erfahrene Arbeitskräfte.

Für ein deutsches Unternehmen kann das unterschiedliche Möglichkeiten eröffnen:

Aufbau eines zusätzlichen Absatzmarktes,



Suche nach Lieferanten oder Fertigungspartnern,

lokale Montage, Veredelung oder Anpassung bestehender Produkte,

Service und Ersatzteilversorgung für bereits vorhandene asiatische Kunden oder

Zusammenarbeit bei Automatisierung, Qualitätssicherung und Prozessverbesserung.

3. Diversifizierung außerhalb des bisherigen Schwerpunktes

Wer Absatz, Einkauf und Produktion fast ausschließlich in Europa konzentriert, bleibt von der
Entwicklung eines einzigen Wirtschaftsraums abhängig. Thailand kann ein zusätzliches Standbein
schaffen – als Markt, Beschaffungsquelle, Produktionspartner oder operative Basis.

Eine zweite Lieferkette ist allerdings nur dann widerstandsfähiger, wenn sie technisch und
wirtschaftlich geprüft wurde. Ein unbekannter Lieferant in Asien ist noch keine Risikostreuung. Er ist
zunächst nur ein zusätzliches Risiko mit größerer Entfernung.

4. Investitionen in neue Industrien

Südostasien zieht erhebliche internationale Investitionen an. Besonders gefragt sind unter anderem
Elektronik, digitale Infrastruktur, Fahrzeuge und Batterietechnik sowie moderne und energieeffiziente
Fertigung.

Diese Entwicklung kann Chancen für spezialisierte deutsche KMUs schaffen. Neue Produktionsanlagen
benötigen Maschinen, Komponenten, Software, Wartung, Qualitätssicherung und technisches
Prozesswissen. Genau in solchen Nischen liegt häufig die Stärke des deutschen Mittelstands.

5. Projektbezogene Förderung

Das thailändische Board of Investment fördert geeignete Vorhaben mit steuerlichen und
nichtsteuerlichen Anreizen. Dazu können abhängig vom Projekt beispielsweise
Steuervergünstigungen, Einfuhrerleichterungen für Maschinen oder bestimmte Rechte für ausländisch
geprägte Unternehmen gehören.

Eine BOI-Förderung ist jedoch kein automatischer Bestandteil jeder Firmengründung. Sie hängt von
Tätigkeit, Technologie, Investition, Standort und weiteren Bedingungen ab. Deshalb muss zuerst das
Geschäftsmodell und danach die mögliche Förderung geprüft werden – nicht umgekehrt.



Was diese Möglichkeiten nicht bedeuten

Thailand ist kein rechtsfreier Billigstandort und keine automatische Versicherung gegen wirtschaftliche
Krisen. Ein Markteintritt benötigt Zeit, Managementkapazität, ein begrenztes Budget und verlässliche
Partner vor Ort.

Auch muss ein Unternehmen nicht sofort eine eigene Gesellschaft gründen oder eine Produktion
aufbauen. Der erste sinnvolle Schritt kann wesentlich kleiner sein: ein Kundengespräch, eine
Lieferantenprüfung, ein Markttest oder die Untersuchung, ob das eigene Produkt unter thailändischen
Bedingungen überhaupt einen wirtschaftlichen Nutzen bietet.

Thailand ist deshalb nicht die allgemeingültige Antwort auf die Probleme des deutschen Mittelstands.

Es ist aber eine strategische Möglichkeit, die viele Unternehmen bisher überhaupt nicht prüfen –
obwohl ihre Produkte, ihr technisches Wissen oder ihre Lieferketten davon profitieren könnten.

Die erste wichtige Entscheidung lautet daher nicht: „Gehen wir nach Thailand?“

Sie lautet: „Ist Thailand für unser Unternehmen eine genauere Prüfung wert?“

Warum der Blick nach Thailand gerade jetzt sinnvoll ist

Thailand sollte nicht deshalb geprüft werden, weil Europa angeblich keine Zukunft mehr besitzt. Der
deutsche und europäische Markt wird für die meisten mittelständischen Unternehmen auch weiterhin
eine zentrale Rolle spielen.

Problematisch ist jedoch eine zu starke Abhängigkeit von nur einem Wirtschaftsraum. Wenn Kunden,
Lieferanten, Produktion und Finanzierung denselben politischen, regulatorischen und wirtschaftlichen
Entwicklungen ausgesetzt sind, kann eine regionale Störung das gesamte Unternehmen gleichzeitig
treffen.

Ein zusätzliches Standbein in Thailand soll das bestehende Geschäft deshalb nicht ersetzen. Es kann
dieses Geschäft ergänzen und dem Unternehmer weitere Handlungsmöglichkeiten eröffnen.

Internationale Wertschöpfungsketten werden neu geordnet

Viele Unternehmen überprüfen derzeit ihre Abhängigkeit von einzelnen Ländern, Lieferanten und



Transportwegen. Dabei geht es nicht mehr nur um die häufig genannte „China-plus-1-Strategie“.
Unternehmen suchen generell nach zusätzlichen Produktions-, Beschaffungs- und Absatzmöglichkeiten
innerhalb Asiens.

Thailand kann dabei je nach Branche unterschiedliche Funktionen übernehmen:

als zusätzlicher Lieferantenstandort,

als Basis für Service und Ersatzteile,

als Fertigungs- oder Montagepartner,

als Markt für technische Produkte und Dienstleistungen oder

als Ausgangspunkt für die schrittweise Prüfung weiterer südostasiatischer Länder.

Welche dieser Funktionen sinnvoll ist, hängt vom Unternehmen ab. Eine Vertriebsniederlassung
benötigt eine andere Struktur als ein Lieferantennetzwerk, eine Softwareeinheit oder eine lokale
Produktion.

Thailand verändert seine industrielle Ausrichtung

Thailand ist nicht mehr nur über niedrige Lohnkosten wettbewerbsfähig. Steigende Kosten, eine
alternde Bevölkerung und der internationale Wettbewerb erhöhen den Druck auf Unternehmen, ihre
Produktion zu automatisieren, Energie effizienter einzusetzen und Prozesse zuverlässiger zu gestalten.

Daraus können gerade für deutsche KMUs Chancen entstehen. Viele mittelständische Unternehmen
verfügen über genau die Fähigkeiten, die bei einer industriellen Modernisierung benötigt werden:

spezialisierte Maschinen und Werkzeuge,

Automatisierungs- und Steuerungstechnik,

Software für Produktion und Logistik,

Mess-, Prüf- und Qualitätssicherungssysteme,

energie- und ressourceneffiziente Verfahren,



Wartung, Modernisierung und technische Schulung.

Nicht jedes dieser Produkte lässt sich unverändert in Thailand verkaufen. Klima, Bedienung, Wartung,
Ersatzteilversorgung und Preisstruktur können Anpassungen erforderlich machen. Aber gerade die
Fähigkeit, eine technische Lösung an den konkreten Einsatz anzupassen, gehört zu den Stärken vieler
deutscher Familienunternehmen.

Ein Markt lässt sich nicht bei Bedarf einschalten

Ein zusätzlicher Standort oder Absatzmarkt entsteht nicht innerhalb weniger Wochen.
Kundenbeziehungen, Lieferantennetze, rechtliche Strukturen und ein belastbares Verständnis des
Marktes müssen schrittweise aufgebaut werden.

Wer Thailand erst dann prüft, wenn der bisherige Markt bereits vollständig weggebrochen ist, steht
unter erheblichem Zeit- und Erfolgsdruck. Dann wird aus einem kontrollierten Markttest schnell der
Versuch, mit der letzten verfügbaren Reserve eine sofortige Lösung zu erzwingen.

Der bessere Zeitpunkt für eine Prüfung ist gekommen, solange das Unternehmen noch ausreichend
stabil ist, um ein negatives Ergebnis verkraften und sich auch gegen eine Expansion entscheiden zu
können.

Prüfen bedeutet dabei noch nicht investieren. Ein erster Schritt kann sich auf wenige konkrete Fragen
beschränken:

Gibt es in Thailand Kunden für unsere Leistung?

Kann ein thailändischer Partner einen Teil unserer Wertschöpfung übernehmen?

Welche Anpassungen wären für Produkt und Service notwendig?

Welche rechtlichen und steuerlichen Grenzen müssten berücksichtigt werden?

Mit welchem begrenzten Aufwand lässt sich diese Annahme praktisch testen?

Thailand ist damit kein Fluchtweg aus Europa und kein kurzfristiges Sparprogramm.

Es ist eine zusätzliche unternehmerische Option. Und Optionen besitzen ihren größten Wert, solange
der Unternehmer noch frei entscheiden kann, ob und wie er sie nutzen möchte.



Wie groß muss ein Unternehmen für den Schritt nach Thailand sein?

Eine sinnvolle Mindestgröße lässt sich weder an der Mitarbeiterzahl noch am Jahresumsatz
festmachen.

Ein hoch spezialisiertes Unternehmen mit 20 Mitarbeitern kann für Thailand besser geeignet sein als
ein Unternehmen mit 500 Beschäftigten. Entscheidend ist nicht, wie groß der Betrieb ist, sondern
welche Aufgabe er in Thailand lösen möchte und ob er dafür ausreichend handlungsfähig ist.

Auch der Begriff „Expansion“ führt leicht in die falsche Richtung. Er klingt sofort nach eigener
Gesellschaft, zusätzlichen Mitarbeitern und einer Produktionshalle. Der erste Schritt kann jedoch
wesentlich kleiner sein:

ein Produkt bei möglichen Kunden vorstellen,

einen Vertriebspartner suchen,

einen Lieferanten technisch prüfen,

eine lokale Servicefunktion aufbauen,

eine Lizenz- oder Fertigungspartnerschaft untersuchen oder

einen zeitlich und finanziell begrenzten Markttest durchführen.

Für solche Aufgaben benötigt ein Unternehmen keine Konzernstruktur. Es benötigt ein klares Ziel,
einen verantwortlichen Entscheider und ein Budget, dessen Verlust den bestehenden Betrieb nicht
gefährdet.

Wichtiger als die Mitarbeiterzahl sind fünf andere Voraussetzungen

Ein klarer technischer oder wirtschaftlicher Nutzen: Das Produkt muss ein konkretes
Problem lösen. Allein die Aussage „German Engineering“ ist noch kein Geschäftsmodell und
rechtfertigt keinen höheren Preis.



Ein funktionierender Kernbetrieb: Thailand kann ein gesundes Unternehmen ergänzen. Es
kann jedoch keine grundlegenden Probleme bei Produkt, Qualität, Führung oder Finanzierung
verdecken. Solche Schwierigkeiten würden lediglich in einen zweiten Markt übertragen.

Ausreichende Managementkapazität: Auch wenn ein Partner viele Aufgaben in Thailand
übernimmt, muss im deutschen Unternehmen jemand Entscheidungen treffen, technische
Fragen beantworten und Ergebnisse bewerten können.

Ein begrenztes und verkraftbares Budget: Der erste Test muss so bemessen sein, dass das
Unternehmen auch bei einem negativen Ergebnis handlungsfähig bleibt. Eine Expansion, die
sofort erfolgreich sein muss, ist kein kontrollierter Versuch mehr.

Bereitschaft zur Anpassung: Produkte, Preise, Dokumentation, Service und Kommunikation
können in Thailand andere Anforderungen erfüllen müssen. Wer ausschließlich eine
unveränderte Kopie seines deutschen Geschäftsmodells akzeptiert, wird viele Möglichkeiten von
vornherein ausschließen.

Die notwendige Größe hängt vom Ziel ab

Für erste Kundengespräche oder die Prüfung eines Lieferanten ist eine wesentlich kleinere Struktur
ausreichend als für eine eigene Fertigung.

Der Aufbau einer Produktionsstätte erfordert unter anderem Kapital, Personal, Genehmigungen,
Qualitätsmanagement, Logistik und eine langfristige operative Führung. Ein Vertriebs- oder
Servicepartner kann dagegen einen ersten Marktzugang ermöglichen, ohne sofort eine vollständige
Organisation zu schaffen.

Deshalb sollte nicht gefragt werden: „Sind wir groß genug für Thailand?“

Die bessere Frage lautet: „Was ist der kleinste sinnvolle Schritt, den unser Unternehmen personell,

technisch und finanziell beherrschen kann?“

Wenn diese Aufgabe klar definiert ist, lässt sich auch beurteilen, welche Ressourcen fehlen und ob sie
in Thailand durch geeignete Partner ergänzt werden können.

Internationalisierung ist damit kein Privileg der Großkonzerne. Sie verlangt von einem KMU jedoch ein
anderes Vorgehen: nicht alles selbst aufbauen, sondern die eigene Kernkompetenz schützen und nur
die zusätzlich benötigten Funktionen gezielt vor Ort organisieren.



Ein erster Test muss kein Millionenprojekt sein

Viele Unternehmer beschäftigen sich gar nicht erst mit Thailand, weil sie sofort eine Investition in
Millionenhöhe erwarten. Für eine eigene Fabrik kann eine solche Größenordnung realistisch sein. Eine
erste Prüfung des Marktes beginnt jedoch wesentlich kleiner.

Am Anfang muss noch keine Gesellschaft gegründet, kein Mitarbeiter eingestellt und keine Halle
gemietet werden. Zuerst sollte geklärt werden, ob Thailand für das konkrete Unternehmen überhaupt
eine sinnvolle Funktion übernehmen kann.

4WT bietet dafür mehrere voneinander getrennte Einstiegsmöglichkeiten an:

1. Unverbindliches Orientierungsgespräch

In einem ersten Gespräch wird grob geklärt:
welches Ziel das Unternehmen verfolgt,

warum Thailand betrachtet wird,

welche Voraussetzungen bereits vorhanden sind und

ob 4WT für die weitere Prüfung der geeignete Ansprechpartner sein kann.

Dieses Gespräch ist noch keine Markt- oder Machbarkeitsanalyse. Es dient der ersten Orientierung und
löst keinen weiterführenden Auftrag aus.

2. Begrenzter Thailand Reality Check

Wenn eine konkrete Fragestellung vorhanden ist, kann sie in einem klar abgegrenzten Prüfauftrag
untersucht werden. Dabei werden unter anderem Markt, mögliche Struktur, Partner, Personal,
kulturelle Anforderungen und erkennbare Risiken betrachtet.

Das Ergebnis kann lauten:

Thailand ist grundsätzlich sinnvoll,

Thailand ist nur unter bestimmten Voraussetzungen sinnvoll oder

von einer Umsetzung ist derzeit abzuraten.



Nach der gegenwärtigen Preismatrix von 4WT liegt dieser Reality Check – abhängig vom tatsächlichen
Aufwand – zwischen 1.900 und 3.800 Euro. Maßgeblich bleibt das konkrete schriftliche Angebot.

3. Zeitlich begrenzte Interessenvertretung

Wenn erste Aufgaben in Thailand verfolgt werden sollen, kann 4WT eine begrenzte operative
Interessenvertretung übernehmen. Dazu können beispielsweise die Vorbereitung von Gesprächen, die
Kontaktpflege, das Einholen von Informationen oder die Koordination einzelner Dienstleister gehören.

Nach dem Preisstand vom Juli 2026 kostet eine einfache Interessenvertretung mit bis zu drei
Einsatztagen:

3.555 Euro bei einer Beauftragung für einen Monat und

3.000 Euro pro Monat bei einer vertraglichen Laufzeit von zwölf Monaten.

Diese Pauschale ist kein vollständiger Markteintritt und keine eigene Niederlassung. Welche
Tätigkeiten enthalten sind und welche Kosten für externe Fachleute, Reisen, Behörden oder andere
Leistungen zusätzlich entstehen, muss vor der Beauftragung eindeutig festgelegt werden.

4. Größerer Praxistest oder Sandbox

Erst wenn Ziel, rechtliche Struktur und erwarteter Nutzen ausreichend geklärt sind, kann ein
umfangreicherer Test unter realen Bedingungen sinnvoll werden.

Eine solche Sandbox kann abhängig vom Projekt Marktgespräche, lokale Administration, operative
Koordination, Lieferantenprüfungen oder andere praktische Aufgaben zusammenführen. Umfang,
Verantwortung, Vertragsbeziehungen und Kosten müssen dafür individuell festgelegt werden.

Auch eine Sandbox beseitigt nicht alle Risiken. Ihr Zweck besteht darin, einen Versuch so zu
begrenzen, dass Probleme früh erkannt und größere Investitionen erst nach belastbaren Ergebnissen
beschlossen werden.

Der Einstieg nach Thailand ist damit nicht kostenlos. Er muss aber auch nicht mit einer
Firmengründung oder einer Millioneninvestition beginnen.

Der wirtschaftlich vernünftige erste Schritt ist nicht der größtmögliche. Es ist der kleinste Schritt, der
eine unternehmerisch relevante Frage zuverlässig beantworten kann.

Die jeweils aktuelle Leistungs- und Preismatrix finden Sie unter: Leistungen und Preise von 4WT.

https://it-e-com.de/Deutsches-Ingenieurbuero-Thailand#pauschalen


Muss es sofort eine eigene Gesellschaft sein?

Nein. Ein Unternehmen kann Thailand zunächst prüfen, ohne sofort eine eigene Gesellschaft zu
gründen, Mitarbeiter einzustellen oder eine Produktionshalle anzumieten.

Das bedeutet jedoch nicht, dass ein Markttest ohne rechtliche und steuerliche Struktur stattfinden
kann. Auch ein begrenzter Versuch benötigt klar geregelte Verträge, Verantwortlichkeiten,
Zahlungswege und gegebenenfalls Genehmigungen.

Die richtige Reihenfolge lautet deshalb:

zuerst die wirtschaftliche Annahme prüfen,

danach einen begrenzten operativen Test vorbereiten und

erst bei belastbaren Ergebnissen über eine eigene Gesellschaft oder größere Investition
entscheiden.

Was eine Sandbox leisten kann

Die 12-Monats-Sandbox von 4WT ist für Unternehmen gedacht, die nicht mehr nur allgemeine
Informationen sammeln, sondern eine konkrete operative Aufgabe in Thailand unter realen
Bedingungen prüfen möchten.

Je nach Projekt kann eine solche Aufgabe beispielsweise sein:

einen Markt und tatsächliche Kundenreaktionen testen,

eine lokale Service- oder Supportfunktion erproben,

Lieferanten oder Fertigungspartner qualifizieren,

ein Produkt an thailändische Anforderungen anpassen,

operative Abläufe zwischen Deutschland und Thailand testen oder

Erfahrungen für die spätere Strukturentscheidung sammeln.

4WT stellt dabei nicht einfach seine thailändische Gesellschaft zur freien Nutzung zur Verfügung. 4WT



bleibt selbständiger Auftragnehmer und übernimmt nur diejenigen Leistungen, die vertraglich
vereinbart und im Rahmen der eigenen rechtlichen Möglichkeiten zulässig sind.

Das deutsche Unternehmen kann deshalb nicht unter dem Namen von 4WT beliebige eigene
Geschäfte in Thailand betreiben. Für jede Tätigkeit muss geklärt werden:

welche Gesellschaft Vertragspartner wird,

wer gegenüber Kunden und Lieferanten auftritt,

wer Rechnungen stellt und Zahlungen erhält,

wer Mitarbeiter beschäftigt,

wer Eigentümer von Maschinen, Daten und Arbeitsergebnissen ist,

welche Genehmigungen erforderlich sind und

wer welches wirtschaftliche und rechtliche Risiko trägt.

Was eine Sandbox nicht leisten kann

Eine Sandbox kann das Risiko eines Markteintritts begrenzen und früher sichtbar machen. Sie kann es
nicht auf null reduzieren.

Sie ist insbesondere:

kein rechtsfreier Raum außerhalb des Foreign Business Act,

keine automatische BOI-Förderung,

keine Garantie für Kunden, Umsatz oder geeignete Lieferanten,

kein Ersatz für erforderliche Visa und Arbeitserlaubnisse,

keine allgemeine Genehmigung, unter einer fremden Gesellschaft selbständig tätig zu werden,
und



keine betriebliche Lebensversicherung gegen sämtliche europäischen oder geopolitischen
Risiken.

Die konkrete Konstruktion muss vor Projektbeginn mit den erforderlichen thailändischen Rechts-,
Steuer- und sonstigen Fachberatern geprüft werden.

Ein zwölfmonatiger Praxistest benötigt klare Messpunkte

Damit aus der Sandbox kein kostenintensives Dauerexperiment wird, müssen bereits vor dem Start
überprüfbare Ziele festgelegt werden.

Dazu können gehören:

Anzahl und Qualität tatsächlich erreichter Kunden,

akzeptierter Marktpreis und realistischer Vertriebsaufwand,

technische Eignung und Lieferfähigkeit lokaler Partner,

Kosten für Service, Personal, Logistik und Administration,

notwendige Produkt- oder Prozessanpassungen sowie

rechtliche und organisatorische Voraussetzungen für eine spätere eigene Struktur.

Zu festgelegten Zeitpunkten wird entschieden:
Der Test wird unverändert fortgesetzt.

Das Vorhaben wird technisch oder wirtschaftlich angepasst.

Das Projekt wird beendet.

Ein lokaler Partner übernimmt weitere Aufgaben.

Eine eigene thailändische Gesellschaft wird vorbereitet.

Auch die wirtschaftliche Größenordnung muss offen benannt werden

Nach der aktuellen Preismatrix von 4WT liegt die Grundvergütung für die 12-Monats-Sandbox –
abhängig von der operativen Komplexität – zwischen 12.000 und 18.000 Euro pro Monat. Daraus



ergibt sich über die Mindestlaufzeit eine Grundvergütung von 144.000 bis 216.000 Euro.

Hinzu können projektabhängige Kosten für Personal, Maschinen, externe Fachleute, Reisen,
Genehmigungen oder andere Leistungen kommen. Der genaue Leistungsumfang und der Umgang mit
eigens für das Projekt beschafften Vermögenswerten müssen im Vertrag eindeutig geregelt werden.

Die Sandbox ist damit keine kostengünstige Erstberatung. Sie ist eine mögliche Alternative zum
sofortigen Aufbau einer eigenen Organisation, wenn bereits eine konkrete und ausreichend geprüfte
Geschäftshypothese vorhanden ist.

Für kleinere oder noch unklare Vorhaben sind ein Reality Check, einzelne Lieferantenprüfungen oder
eine begrenzte Interessenvertretung der sinnvollere erste Schritt.

Der Zweck einer Sandbox besteht nicht darin, Thailand risikofrei erscheinen zu lassen. Sie soll aus
unbekannten Risiken messbare Ergebnisse machen, bevor noch wesentlich mehr Kapital in eine
eigene Struktur investiert wird.

Welche Partner und Kooperationsmodelle kommen in Thailand infrage?

Die Auswahl eines Partners beginnt nicht mit der Frage, wer in Thailand die meisten Kontakte besitzt.
Sie beginnt mit der Aufgabe, die das deutsche Unternehmen lösen möchte.

Für den Vertrieb eines Produktes wird eine andere Struktur benötigt als für eine lokale Fertigung, eine
technische Serviceeinheit oder die Suche nach zusätzlichen Lieferanten.

Auch sollte nicht automatisch davon ausgegangen werden, dass jedes ausländische Unternehmen
einen thailändischen Mehrheitsgesellschafter benötigt. Ob eine Tätigkeit mit ausländischer Mehrheit
zulässig ist, hängt unter anderem von der konkreten Geschäftstätigkeit, dem Foreign Business Act,
möglichen Genehmigungen und einer eventuellen BOI-Förderung ab.

Erst wenn diese Fragen geklärt sind, kann ein geeignetes Kooperationsmodell ausgewählt werden.

1. Joint Venture oder strategische Beteiligung

Ein Joint Venture kann sinnvoll sein, wenn beide Partner etwas Wesentliches in das gemeinsame
Unternehmen einbringen.



Der deutsche Partner kann beispielsweise Technologie, Produkte, Kundenkontakte oder Prozesswissen
beitragen. Der thailändische Partner kann Marktkenntnis, bestehende Vertriebswege, Personal,
Fertigungskapazitäten oder eine operative Organisation einbringen.

Eine Beteiligung von 51 Prozent auf thailändischer und 49 Prozent auf ausländischer Seite ist jedoch
keine allgemeine Standardlösung für den Markteintritt.

Der thailändische Gesellschafter muss ein tatsächlicher wirtschaftlicher Beteiligter sein. Er muss seine
Rechte und Pflichten real ausüben und darf nicht lediglich seinen Namen oder seine
Staatsangehörigkeit zur Umgehung gesetzlicher Beschränkungen zur Verfügung stellen.

Vorzugsaktien, Vetorechte und besondere Regelungen im Gesellschaftsvertrag können legitime
Instrumente zur Gestaltung einer Beteiligung sein. Sie dürfen aber nicht dazu verwendet werden, eine
offiziell thailändische Mehrheit in eine verdeckte hundertprozentige Kontrolle durch den ausländischen
Investor umzuwandeln.

Die Aussage, durch eine 51/49-Struktur bleibe die Leitung automatisch zu 100 Prozent beim
deutschen Unternehmen, ist deshalb nicht haltbar.

Vor einem Joint Venture müssen mindestens folgende Punkte geklärt werden:

Welche Werte und Leistungen bringt jeder Partner tatsächlich ein?

Wer entscheidet über Investitionen, Personal und laufenden Betrieb?

Wie werden Gewinne und zusätzliche Finanzierungen geregelt?

Wie wird geistiges Eigentum geschützt?

Was geschieht bei Streit, Pflichtverletzung, Krankheit oder Tod eines Gesellschafters?

Unter welchen Bedingungen kann ein Partner seine Beteiligung verkaufen oder das gemeinsame
Unternehmen verlassen?

2. Distributor oder Handelsvertreter

Ein lokaler Distributor kann Produkte einkaufen, importieren, lagern und im thailändischen Markt
weiterverkaufen. Ein Handelsvertreter vermittelt dagegen typischerweise Geschäfte, ohne selbst
Eigentümer der Ware zu werden.



Beide Modelle können einen Markttest ermöglichen, ohne sofort eine eigene Gesellschaft aufzubauen.
Sie stellen jedoch unterschiedliche Anforderungen an Vertrag, Vergütung, Haftung, Preisgestaltung
und Kontrolle.

Vor der Auswahl muss geprüft werden:

Welche Produkte vertreibt der Partner bereits?

Entstehen Konflikte mit konkurrierenden Herstellern?

Wer übernimmt Import, Zulassung, Lagerung und Ersatzteile?

Wer schult Kunden und leistet technischen Service?

Welche Mindestaktivitäten muss der Partner nachweisen?

Wie kann die Zusammenarbeit beendet werden?

Ein Exklusivvertrag sollte nicht allein deshalb vergeben werden, weil ein möglicher Partner gute
Kontakte verspricht. Exklusivität muss an überprüfbare Leistungen und realistische Ziele gebunden
sein.

3. OEM-, Fertigungs- oder Lieferpartnerschaft

Ein thailändischer Hersteller kann einzelne Komponenten, Baugruppen oder vollständige Produkte
nach Vorgabe fertigen. Dieses Modell ermöglicht den Zugang zu vorhandenen Maschinen, Mitarbeitern
und Lieferketten, ohne sofort eine eigene Produktion aufzubauen.

Entscheidend ist, dass die tatsächliche Fertigungsfähigkeit geprüft wird. Zertifikate und Musteraudits
reichen nicht aus, wenn später andere Maschinen, Materialien oder Subunternehmer eingesetzt
werden.

Geregelt werden müssen unter anderem:

Werkstoffe, Toleranzen und Prüfverfahren,

Freigabe von Mustern und Prozessänderungen,



Einsatz von Unterauftragnehmern,

Eigentum an Werkzeugen und Vorrichtungen,

Schutz von Zeichnungen, Software und Fertigungswissen sowie

Umgang mit Ausschuss, Nacharbeit und Lieferverzug.

4. Lizenz- oder Franchisemodell

Eine Lizenz kann den Einsatz von Technologie, Marken oder Geschäftsmodellen ermöglichen, ohne
dass das deutsche Unternehmen alle operativen Aufgaben selbst übernimmt.

Dieses Modell verursacht jedoch nicht automatisch „keinen operativen Aufwand“. Qualität,
Markennutzung, Schulung, Berichterstattung und Schutz des geistigen Eigentums müssen weiterhin
kontrolliert werden.

Zusätzlich sind steuerliche Fragen, grenzüberschreitende Lizenzzahlungen und mögliche
regulatorische Anforderungen zu prüfen.

5. Lokaler Service- und Operationspartner

Ein Operationspartner kann einzelne Aufgaben im Auftrag des deutschen Unternehmens koordinieren:
Kunden- und Lieferantengespräche vorbereiten,

technische Informationen beschaffen,

Angebote vergleichen,

Lieferanten und Prozesse vor Ort prüfen,

Termine und Qualitätsabweichungen verfolgen sowie

Rechtsanwälte, Steuerberater und weitere Spezialisten in den Projektablauf einbinden.

Er ersetzt diese Fachleute nicht und darf nur innerhalb seines vertraglichen und rechtlichen Mandats
handeln.

4WT kann diese koordinierende und operative Funktion übernehmen. Welche Leistungen tatsächlich



benötigt werden, ergibt sich aus dem jeweiligen Projekt und nicht aus einem vorgefertigten
Komplettpaket.

6. Eigene thailändische Gesellschaft

Eine eigene Gesellschaft kann sinnvoll werden, wenn regelmäßig Verträge abgeschlossen, Mitarbeiter
beschäftigt, Waren gelagert oder eigene Leistungen in Thailand erbracht werden sollen.

Sie ist aber nicht zwangsläufig der erste Schritt. Vor der Gründung müssen Geschäftstätigkeit,
Eigentumsstruktur, Finanzierung, Geschäftsführung, Genehmigungen, Steuern und laufende
Verwaltung aufeinander abgestimmt werden.

Eine Firmenurkunde schafft noch keinen Kunden und keinen funktionierenden Betrieb. Sie ist lediglich
das rechtliche Gefäß für ein zuvor geprüftes Geschäftsmodell.

Der Partner muss zur konkreten Aufgabe passen

Unabhängig vom gewählten Modell sollten mögliche Partner technisch, wirtschaftlich und persönlich
geprüft werden.

Dazu gehören:

tatsächliche Eigentumsverhältnisse,

finanzielle Stabilität,

erforderliche Lizenzen und Genehmigungen,

vorhandene Mitarbeiter, Maschinen und Kapazitäten,

Referenzen und bisherige Geschäftstätigkeit,

mögliche Interessenkonflikte sowie

die Bereitschaft zu transparenter Berichterstattung.

Der beste Partner ist nicht derjenige, der bei einem ersten Gespräch zu allem Ja sagt.

Es ist derjenige, der die eigenen Grenzen offenlegt, Probleme früh anspricht und nachweisbar die
Fähigkeiten besitzt, die das konkrete Projekt benötigt.



Welche Ziele können deutsche Unternehmen in Thailand verfolgen?

Eine Expansion nach Thailand muss nicht zwangsläufig eine Produktionsverlagerung bedeuten.
Unternehmen können sehr unterschiedliche Ziele verfolgen – vom zusätzlichen Lieferanten bis zum
Aufbau eines eigenen Absatzmarktes.

Problematisch wird es, wenn mehrere Ziele gleichzeitig vermischt werden. Wer parallel Kosten senken,
neue Kunden gewinnen, Personal aufbauen und seine Lieferkette absichern will, schafft schnell ein
Projekt, dessen Erfolg nicht mehr eindeutig gemessen werden kann.

Am Anfang sollte deshalb ein vorrangiges wirtschaftliches Ziel festgelegt werden.

1. Neue Kunden und Anwendungen finden

Ein deutsches Produkt kann in Thailand auf Kunden treffen, die andere technische oder wirtschaftliche
Anforderungen haben als der bisherige europäische Markt.

Mögliche Chancen bestehen beispielsweise bei:

Maschinen und spezialisierten Komponenten,

Automatisierungs- und Steuerungstechnik,

Mess-, Prüf- und Qualitätssicherungssystemen,

Software für Produktion, Logistik und Verwaltung,

Energie- und Ressourceneffizienz sowie

Wartung, Modernisierung und technischer Schulung.

Der Marktzugang entsteht jedoch nicht allein durch deutsche Herkunft. Produkt, Preis, Dokumentation,
Service und Ersatzteilversorgung müssen zu den tatsächlichen Anforderungen des Kunden passen.

2. Vorhandene Kunden in Asien besser betreuen

Manche deutsche Unternehmen sind bereits indirekt in Thailand vertreten, weil ihre Maschinen oder
Komponenten von internationalen Kunden dort eingesetzt werden.



Eine lokale Service- oder Supportfunktion kann Reaktionszeiten verkürzen und die Verfügbarkeit der
gelieferten Technik verbessern. Dafür muss nicht sofort eine vollständige Niederlassung aufgebaut
werden. Abhängig vom Produkt kann zunächst ein geschulter Servicepartner oder eine begrenzte
technische Vertretung ausreichen.

Dabei muss eindeutig geregelt sein, wer:

Wartungsarbeiten ausführen darf,

Ersatzteile lagert und liefert,

Gewährleistungsfälle beurteilt,

technische Änderungen freigibt und

gegenüber dem Kunden die Verantwortung trägt.

3. Zusätzliche Lieferanten aufbauen

Thailand kann Unternehmen Zugang zu Lieferanten und industriellen Fähigkeiten außerhalb Europas
eröffnen.

Der Zweck sollte dabei nicht ausschließlich der niedrigste Einkaufspreis sein. Entscheidend sind die
gesamten Kosten und Risiken:

Produktqualität und Ausschuss,

Werkzeuge und Anlaufkosten,

Transport und Lagerbestand,

Zoll und Ursprungsregeln,

Kommunikations- und Kontrollaufwand,

Lieferzeit und Mindestbestellmengen sowie

Folgen eines Produktions- oder Transportausfalls.

Ein günstiger Stückpreis kann sich schnell relativieren, wenn Nacharbeit, lange Lieferzeiten oder hohe



Sicherheitsbestände hinzukommen.

4. Fertigung, Montage oder Veredelung ergänzen

Nicht jedes Unternehmen muss seine komplette Produktion verlagern. Häufig ist eine Ergänzung der
bestehenden Wertschöpfung sinnvoller.

Denkbare Aufteilungen sind beispielsweise:

Entwicklung und kritische Kernfertigung in Deutschland, Montage in Thailand,

Fertigung einzelner Komponenten in Thailand, Endprüfung in Deutschland,

europäische Basistechnologie mit lokaler Anpassung für asiatische Kunden oder

Herstellung in Thailand mit regionalem Service und Ersatzteilversorgung.

Welche Aufteilung wirtschaftlich sinnvoll ist, hängt von Transportkosten, Qualität, Stückzahl, Schutz
des Know-hows und der Nähe zum späteren Kunden ab.

5. Technische oder digitale Leistungen aufbauen

Thailand kann auch für Aufgaben außerhalb der klassischen Produktion infrage kommen. Dazu können
Softwareentwicklung, technische Dokumentation, Testaufgaben, Support oder die Koordination
regionaler Projekte gehören.

Auch hier sollte nicht allein mit niedrigeren Personalkosten gerechnet werden. Qualifikation, Sprache,
Führung, Datenschutz, Informationssicherheit und die Einbindung in deutsche Arbeitsabläufe
entscheiden darüber, ob eine verteilte Struktur tatsächlich wirtschaftlich arbeitet.

Ein zusätzliches Team ist nur dann ein Vorteil, wenn es in die bestehenden Prozesse integriert wird
und überprüfbare Ergebnisse liefert.

6. Ein zweites operatives Standbein entwickeln

Ein Unternehmen kann in Thailand über längere Zeit eine zusätzliche Fähigkeit aufbauen, die bei
Störungen im bisherigen System mehr Handlungsspielraum bietet.

Eine solche Struktur ist jedoch nicht automatisch ein sofort aktivierbares Notfallsystem. Lieferanten,
Mitarbeiter, Datenzugriffe, Maschinen und Prozesse müssen vorher eingerichtet, getestet und



regelmäßig genutzt werden.

Ein lediglich auf dem Papier vorhandener Ausweichstandort hilft in einer tatsächlichen Krise wenig.

Ein zweites Standbein kann deshalb nur schrittweise entstehen:

zunächst als geprüfte Alternative,

anschließend durch einzelne reale Aufträge und

erst danach als belastbarer Teil der Wertschöpfungskette.

7. Fördermöglichkeiten für ein konkretes Projekt nutzen

Eine geeignete Investition kann möglicherweise durch das thailändische Board of Investment
unterstützt werden. Der Ausgangspunkt sollte aber nicht der Wunsch nach einer Steuervergünstigung
sein.

Zuerst muss ein wirtschaftlich tragfähiges Projekt vorhanden sein. Danach wird geprüft, ob es die
Voraussetzungen für eine Förderung erfüllt und welche Verpflichtungen damit verbunden sind.

Eine Firmengründung allein erzeugt weder einen Steuervorteil noch eine BOI-Förderung.

Ein Ziel zuerst – weitere Möglichkeiten später

Thailand kann Absatzmarkt, Lieferantenstandort, Produktionspartner, Servicebasis oder Standort für
bestimmte technische Leistungen sein.

Ein Unternehmen sollte jedoch nicht versuchen, sämtliche Möglichkeiten gleichzeitig umzusetzen. Der
erste Schritt muss eine konkrete Frage beantworten und anhand messbarer Ergebnisse bewertet
werden können.

Erst wenn diese Aufgabe funktioniert, wird entschieden, ob weitere Teile der Wertschöpfung
hinzukommen.

Die entscheidende Frage lautet deshalb nicht: „Was könnten wir theoretisch alles in Thailand

machen?“

Sondern: „Welche einzelne Funktion würde unserem Unternehmen heute den größten zusätzlichen



Nutzen bringen?“

Welche Rolle 4WT beim Einstieg nach Thailand übernehmen kann

Der Begriff „Full Service“ darf nicht den Eindruck erwecken, ein einziges Unternehmen könne
gleichzeitig Marktanalyst, Rechtsanwalt, Steuerberater, Ingenieur, Personalvermittler,
Finanzierungsexperte und Geschäftsführer einer fremden Niederlassung sein.

Auch 4WT kann und will nicht alle erforderlichen Fachleistungen selbst erbringen.

Unter Full Service verstehen wir etwas anderes: Der Kunde erhält in Bangkok einen verantwortlichen
Ansprechpartner, der das Gesamtziel kennt, die notwendigen Fachleute zusammenführt und dafür
sorgt, dass ihre Ergebnisse in einen gemeinsamen operativen Ablauf passen.

Eine thailändische Gesellschaft mit deutscher Verbindung

Das 1990 in Berlin gegründete Unternehmen 4WT gründete 2008 eine Tochtergesellschaft in Thailand
und verlegte 2013 seinen Hauptsitz nach Bangkok.

CEO Jamjuree Richter führt das operative Tagesgeschäft in Thailand. COO Dipl.-Ing. Uwe Richter
verantwortet die langfristige technische und strategische Ausrichtung sowie die Verbindung zu
deutschen und europäischen Unternehmen.

Dipl.-Ing. Uwe Richter ist seit 1990 selbständig tätig, arbeitet seit 2005 regelmäßig in Thailand und
seit 2013 überwiegend von Bangkok aus.

Diese thailändisch-deutsche Führung verbindet die lokale operative Realität mit den Erwartungen
deutscher Familienunternehmen. Sie ersetzt jedoch keine rechtliche oder steuerliche Fachprüfung.

1. Prüfen, bevor eine Struktur aufgebaut wird

Am Anfang kann 4WT gemeinsam mit dem Unternehmen klären:
welches wirtschaftliche Ziel in Thailand verfolgt wird,

welche Produkte oder Leistungen geprüft werden sollen,



welche Informationen bereits vorhanden sind,

welche rechtlichen, technischen und wirtschaftlichen Fragen offen sind und

welcher begrenzte erste Schritt eine belastbare Antwort liefern kann.

Das Ergebnis muss nicht zwangsläufig eine Empfehlung für Thailand sein. Wenn Produkt, Budget,
Markt oder interne Voraussetzungen nicht zusammenpassen, muss auch von einer Umsetzung
abgeraten werden können.

2. Die erforderlichen Fachleute koordinieren

Je nach Vorhaben können thailändische Rechtsanwälte, Steuerberater, Buchhalter, Personalvermittler,
technische Spezialisten, Logistiker oder andere Dienstleister benötigt werden.

4WT ersetzt diese Fachleute nicht. Die Aufgabe besteht darin:

die benötigten Leistungen aus dem Gesamtprojekt abzuleiten,

geeignete Anbieter auszuwählen,

Aufgaben und Schnittstellen klar zu beschreiben,

Ergebnisse und offene Punkte zusammenzuführen und

Abweichungen frühzeitig an die deutsche Geschäftsführung zu melden.

Die teuersten Fehler entstehen häufig nicht innerhalb einer einzelnen Fachaufgabe, sondern zwischen
mehreren Beteiligten, die jeweils nur ihren eigenen Teil betrachten.

3. Operative Aufgaben vor Ort übernehmen

4WT kann innerhalb eines klar vereinbarten Mandats als lokale Projektvertretung tätig werden.

Mögliche Aufgaben sind:

Gespräche mit Kunden, Lieferanten und Dienstleistern vorbereiten,

Angebote und Informationen einholen,



Produktionsstätten und mögliche Partner vor Ort besichtigen,

vereinbarte Arbeitsschritte und Termine verfolgen,

technische oder organisatorische Abweichungen dokumentieren,

Besprechungen kulturell und fachlich begleiten sowie

Ergebnisse verständlich nach Deutschland berichten.

Technische Prüfungen werden nur innerhalb der tatsächlich vorhandenen Fachkompetenz
durchgeführt. Wenn besondere Kenntnisse, Zulassungen oder Messverfahren erforderlich sind,
müssen geeignete Spezialisten hinzugezogen werden.

4. Zwischen Deutschland und Thailand vermitteln

Eine sprachlich korrekte Übersetzung genügt nicht, wenn beide Seiten mit denselben Worten
unterschiedliche Erwartungen verbinden.

4WT kann dabei helfen:

deutsche Qualitätsanforderungen in praktisch umsetzbare Aufgaben zu übertragen,

kulturell gefilterte oder unvollständige Rückmeldungen zu erkennen,

Zuständigkeiten und Entscheidungswege sichtbar zu machen und

Probleme so anzusprechen, dass sie gelöst werden können, ohne die Zusammenarbeit unnötig
zu beschädigen.

5. Den Übergang in eine dauerhafte Struktur begleiten

Wenn der Markttest erfolgreich ist, kann aus einer begrenzten Zusammenarbeit eine eigene
thailändische Struktur, eine Partnerschaft oder eine dauerhafte lokale Vertretung entstehen.

4WT kann diesen Übergang organisatorisch begleiten und die beteiligten Fachleute koordinieren. Die
endgültigen rechtlichen, steuerlichen und gesellschaftsrechtlichen Entscheidungen müssen von den
dafür qualifizierten Beratern geprüft und von den verantwortlichen Organen des Kunden getroffen
werden.



Auch nach einer Gründung kann 4WT abhängig vom vereinbarten Auftrag bei Kommunikation,
Lieferantenkontrolle, Projektkoordination und der Verbindung zwischen Deutschland und Thailand
unterstützen.

Was 4WT nicht versprechen kann

4WT kann:
Risiken untersuchen und sichtbar machen,

Erfahrungen und lokale Strukturen bereitstellen,

Fachleute und operative Aufgaben koordinieren und

die praktische Umsetzung vor Ort begleiten.

4WT kann jedoch weder Markterfolg garantieren noch sämtliche rechtlichen, steuerlichen und
wirtschaftlichen Risiken beseitigen. Auch die Kontrolle über ein Projekt entsteht nicht allein durch
einen Dienstleistungsvertrag. Sie benötigt klare Zuständigkeiten, überprüfbare Ergebnisse und aktive
Entscheidungen des Unternehmers.

Natürlich möchte 4WT aus einem geeigneten Vorhaben eine bezahlte und möglichst langfristige
Zusammenarbeit entwickeln. Unser Geschäft besteht jedoch nicht darin, jedem Interessenten dieselbe
Struktur zu verkaufen.

Es beginnt dort, wo in Thailand eine konkrete Aufgabe vorhanden ist, die wir gemeinsam mit dem
Kunden sinnvoll umsetzen können.

Fazit: Thailand als Möglichkeit sehen – nicht als Versprechen

Thailand ist kein automatischer Ausweg aus einer schwachen europäischen Konjunktur. Das Land
bietet weder krisensichere Geschäftsmodelle noch eine Garantie für niedrigere Kosten, neue Kunden
oder eine störungsfreie Lieferkette.

Es bietet deutschen Unternehmen jedoch reale zusätzliche Möglichkeiten:

einen weiteren Absatzmarkt untersuchen,



bestehende Kunden in Asien besser betreuen,

neue Lieferanten und Fertigungspartner aufbauen,

Produkte an regionale Anforderungen anpassen,

bestimmte Teile der Wertschöpfung ergänzen und

langfristig ein zweites operatives Standbein außerhalb Europas entwickeln.

Gerade spezialisierte KMUs können dabei Fähigkeiten einbringen, die in der industriellen Entwicklung
Thailands benötigt werden: technische Nischenlösungen, Automatisierung, Software,
Qualitätssicherung, Wartung sowie energie- und ressourceneffiziente Prozesse.

Die Unternehmensgröße ist dabei nicht das wichtigste Kriterium. Entscheidend sind ein tragfähiges
Produkt, ein funktionierender Kernbetrieb, ausreichend Managementkapazität und ein begrenztes
Budget für die erste Prüfung.

Auch muss der Einstieg nicht mit einer eigenen Gesellschaft oder Produktionshalle beginnen. Ein
Kundengespräch, ein Lieferantenaudit oder ein klar abgegrenzter Reality Check kann bereits zeigen,
ob eine weitere Beschäftigung mit Thailand wirtschaftlich sinnvoll ist.

Ein solches Vorgehen ist nicht risikofrei. Es macht die Risiken jedoch früher sichtbar und verhindert,
dass große Investitionen allein auf Vermutungen aufgebaut werden.

Der wichtigste Schritt besteht deshalb nicht darin, sich sofort für Thailand zu entscheiden.

Er besteht darin, die bisherigen Vorstellungen über Thailand zu überprüfen:

Thailand ist mehr als ein Urlaubsland.
Thailand ist nicht nur ein Billiglohnstandort.
Thailand ist keine einfache Kopie des europäischen Marktes.

Es ist ein industriell entwickelter Standort innerhalb einer großen und sehr unterschiedlichen Region.
Für manche deutschen Unternehmen wird daraus keine sinnvolle Geschäftsmöglichkeit entstehen. Für
andere kann genau dort ein Kunde, ein Lieferant, ein technischer Partner oder ein langfristig wichtiges
zweites Standbein liegen.



Ob dies auf das eigene Unternehmen zutrifft, lässt sich nicht mit einer allgemeinen
Länderpräsentation beantworten. Dafür müssen Produkt, Zielmarkt, verfügbare Ressourcen und die
konkrete Aufgabe gemeinsam betrachtet werden.

Thailand verdient deshalb weder blinde Begeisterung noch eine vorschnelle Ablehnung.

Es verdient eine sachliche Prüfung.

Der nächste Schritt: Aus einer Möglichkeit eine konkrete Frage machen

Wenn Thailand für Ihr Unternehmen bisher keine Rolle gespielt hat, müssen Sie nach diesem Artikel
noch keine Expansionsentscheidung treffen.

Für noch keine Expansions den ersten Schritt genügt eine konkrete Frage. Beispielsweise:

Gibt es in Thailand Kunden für unser spezialisiertes Produkt?

Können wir dort einen zusätzlichen Lieferanten für eine bestimmte Komponente finden?

Wie könnten wir unsere vorhandenen Kunden in Südostasien technisch betreuen?

Ist eine lokale Montage oder Veredelung wirtschaftlich sinnvoll?

Welche rechtlichen und organisatorischen Voraussetzungen hätte unser Vorhaben?

Was wäre der kleinste praktische Test, der uns eine belastbare Antwort liefert?

Mit einer solchen Frage lässt sich wesentlich besser arbeiten als mit dem allgemeinen Wunsch,
„irgendetwas in Asien zu machen“.

Ein erstes Gespräch ist noch keine Machbarkeitsanalyse

In einem kostenfreien Orientierungsgespräch kann zunächst geklärt werden:
welches Ziel Sie verfolgen,

welche Informationen bereits vorhanden sind,



welche Fragen vor einer Entscheidung beantwortet werden müssen und

ob 4WT für die weitere Prüfung der geeignete Ansprechpartner ist.

Dieses Gespräch liefert noch keine vollständige Markt-, Rechts- oder Investitionsprüfung. Es löst auch
keinen automatischen Folgeauftrag aus.

Wenn eine weiterführende Prüfung sinnvoll erscheint, werden Aufgabe, erwartetes Ergebnis, benötigte
Fachleute, Kosten und zeitlicher Rahmen vorab schriftlich festgelegt.

Ergibt sich bereits im ersten Gespräch, dass Thailand für das Vorhaben nicht geeignet ist oder 4WT die
notwendige Leistung nicht sinnvoll erbringen kann, muss auch dies offen ausgesprochen werden.

Vertraulicher Kontakt

Für das erste Gespräch müssen Sie keine Geschäftsgeheimnisse, technischen Unterlagen oder
detaillierten Unternehmenszahlen übermitteln.

Wenn solche Informationen für eine spätere Prüfung erforderlich werden, kann vor ihrer Weitergabe
eine schriftliche Vertraulichkeitsvereinbarung abgeschlossen werden.

Sie erreichen 4WT direkt über:

Web: https://4wt-it.de

Terminreservierung: Direkten Gesprächstermin reservieren

Leistungen und aktuelle Preise: Leistungs- und Preismatrix von 4WT

Regulatorischer Hinweis

Dieser Artikel bietet eine allgemeine unternehmerische Orientierung. Er ist keine individuelle Rechts-,
Steuer-, Zoll- oder Investitionsberatung.

Eigentumsregeln, BOI-Förderungen, Einfuhrbestimmungen, Produktzulassungen,
Fabrikgenehmigungen, Visa, Arbeitserlaubnisse und steuerliche Folgen hängen von der konkreten
Tätigkeit und Struktur des jeweiligen Unternehmens ab.

Solche Fragen müssen vor einer Umsetzung durch entsprechend qualifizierte thailändische Fachleute
geprüft werden. 4WT kann diese Prüfungen koordinieren und in das Gesamtprojekt einordnen, ersetzt

https://4wt-it.de
https://calendar.app.google/LwHgAdfwqU4bpRkQ6
https://it-e-com.de/Deutsches-Ingenieurbuero-Thailand#pauschalen


die jeweils zugelassenen Berater jedoch nicht.

Weiterführende Artikel

Warum gerade kleinere und mittlere Unternehmen in Südostasien Vorteile haben können 

Thailand-Expansion ohne Blindflug: Welche Funktionen ein KMU vor Ort wirklich benötigt 

Expansion und Offshore-Consulting für DACH-Unternehmen – Fokus Thailand 

4WT wird meist von Unternehmen aus dem DACH-Raum hinzugezogen, wenn sie:

den südostasiatischen Markt mit Thailand als Ausgangspunkt prüfen oder
schrittweise erschließen wollen – beispielsweise durch Expansion, Markteintritt
oder die Diversifizierung ihrer Lieferketten;
einen in Thailand ansässigen Vertragspartner suchen, der den technischen
Sachverstand eines deutschen Diplom-Ingenieurs mit lokaler Präsenz,
thailändischer Unternehmensführung und deutscher Ingenieur- und
Managementpraxis verbindet – und die Umsetzung vor Ort begleitet, statt lediglich
Folien und Handlungsempfehlungen abzuliefern;
für ihre Aktivitäten in Thailand einen operativen und technischen verlängerten Arm
benötigen, der innerhalb eines schriftlich festgelegten Mandats prüft, koordiniert,
umsetzt und an die Geschäftsführung berichtet;
eine zusätzliche und offen eingebundene Kontroll- und Kommunikationsebene
benötigen, weil zwischen der deutschen Zentrale, der thailändischen
Geschäftsführung und der Werkhalle wichtige Informationen verloren gehen oder
kulturell unterschiedlich interpretiert werden – Cultural Broker;
ihre thailändische Geschäftsführung bei der kulturell angepassten Umsetzung
deutscher Qualitäts-, Führungs- und Prozessanforderungen unterstützen wollen,
ohne deren Verantwortung und Entscheidungsbefugnis infrage zu stellen;
die hohen Kosten eines eigenen Expats vermeiden und stattdessen eine
skalierbare Ergänzung oder Alternative mit dauerhafter Präsenz in Thailand
einsetzen wollen;
eine örtliche Repräsentation oder operative Koordination in einer Liaison-Funktion,
als Business Proxy oder als Corporate Service Provider benötigen – jeweils
innerhalb eines klar vereinbarten und rechtlich zulässigen Aufgabenbereichs;
ihren geplanten Markteintritt zunächst kontrolliert innerhalb einer Sandbox
erproben wollen, bevor sie eine eigene Gesellschaft, Niederlassung oder größere
Investition aufbauen. Die rechtlichen, steuerlichen und branchenspezifischen
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Voraussetzungen einschließlich des Foreign Business Act werden dabei vor Beginn
durch die jeweils zuständigen Fachleute geprüft.;

Lassen Sie uns konkret über Ihr Vorhaben sprechen.

Kein Pitch.
Keine Verpflichtung.
Keine Vertriebsrhetorik
Austausch zwischen zwei Unternehmer, die Klartext reden.
Nur 15 Minuten zur Einordnung Ihres Themas.

�� +49 30 8687094010 (6:00 bis 16:00 Uhr MEZ)
✉️ uwe.richter@it-e-com.de
�� 4WT Kontaktseite
�� 4WT Firmenseite
�� JETZT ein kostenfreies Infogespräch reservieren!

Manchmal reicht ein einziges Gespräch, um teure Fehler zu vermeiden.

Zufällige Auswahl von Artikeln zum Thema: Expansion-Thailand

tel:+49308687094010
mailto:uwe.richter@it-e-com.de?subject=Terminvereinbarung%20zu%20einem%20kostenlosen%20Informationsgespräch
https://it-e-com.de/Wie-starte-ich-eine-Zusammenarbeit-mit-4WT
https://it-e-com.de/
https://calendar.app.google/LwHgAdfwqU4bpRkQ6


4WT-Sandbox-Plattform für Ihre Expansion und Markteintritt in Thailand

Das thailändische Gummiband: Was klassische Audits zwischen Werkhalle und Geschäftsleitung
nicht sehen

Markteintritt in Thailand ohne vorschnelle Firmengründung: Wie die 12-Monats-Sandbox dem
Mittelstand eine kontrollierte Wachstumsoption eröffnet

Expansion nach Thailand 2026: Strategien für KMU – Sicher, Kosteneffizient & Rechtssicher

Das Beste aus zwei Welten: 4WT bewahrt als thailändisches Unternehmen trotzdem zu 100 %
seine deutsche DNA.

Das Erbe von Horst Kuchling – Fachwissen ist ohne Methode wertlos!

���� Echte deutsche Unternehmer in Thailand – Realität, Risiko und ein gangbarer Weg.

Warum deutsche Projekte in Thailand oft scheitern – und wie sie erfolgreich werden können.

Warum wir arbeiten, wo wir leben – und nicht leben, wo wir arbeiten?

German Engineering in Asien: Warum ein deutsches Software-Büro in Thailand der ideale
Offshore-Partner ist?
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