
Zu klein für Südostasien? Warum gerade KMU dort einen
Vorteil haben können

KI-Artikelzusammenfassung: (Bitte aufklappen.)

Der Gedanke, mit einem mittelständischen Unternehmen nach Südostasien zu expandieren, fühlt sich
im ersten Moment nicht wie eine naheliegende Lösung an. Er wirkt groß, weit entfernt und mit Risiken
verbunden, die sich vom Schreibtisch in Deutschland nur schwer einschätzen lassen.
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Diese Zurückhaltung ist verständlich. Wer über Jahrzehnte ein Unternehmen aufgebaut hat,
Arbeitsplätze sichert und mit dem eigenen Vermögen Verantwortung trägt, trifft keine Entscheidung,
nur weil ein neuer Markt interessant klingt. Eine Expansion ist kein Abenteuer, das man aus einer
Laune heraus beginnt.

Aber eine neue Idee zu prüfen bedeutet noch nicht, sie bereits umsetzen zu müssen.

Niemand verlangt, sofort eine Gesellschaft zu gründen, eine Fabrik zu bauen oder mehrere Millionen
Euro nach Thailand zu überweisen. Der erste Schritt besteht lediglich darin, herauszufinden, ob ein
zusätzlicher Markt, ein neuer Lieferant oder eine begrenzte operative Struktur in Südostasien für das
eigene Unternehmen sinnvoll sein könnte.

Gerade in einer Zeit, in der Energiekosten, Fachkräftemangel, Regulierungsaufwand, geopolitische
Spannungen und schwankende Auftragseingänge gleichzeitig auf viele Unternehmen wirken, ist es
gefährlich, ausschließlich auf eine Rückkehr der alten Verhältnisse zu warten. Abwarten erhält nicht
automatisch den bisherigen Zustand. Es kann auch bedeuten, dass Reserven, Zeit und
unternehmerischer Handlungsspielraum langsam kleiner werden.

Das bedeutet nicht, dass jedes deutsche KMU nach Südostasien expandieren muss. Es bedeutet aber,
dass ein Unternehmer mögliche Alternativen prüfen sollte, solange er noch frei darüber entscheiden
kann.

Ein kontrollierter Markttest, erste Gespräche mit möglichen Kunden, die Prüfung eines Lieferanten
oder eine zeitlich begrenzte Zusammenarbeit mit einem Partner vor Ort benötigen keine
Konzernstruktur. Sie benötigen ein klares Ziel, ein begrenztes Budget und Menschen, die die
notwendigen Ressourcen in Thailand sinnvoll zusammenführen.

Genau darin kann die Stärke eines kleineren Unternehmens liegen. Es muss keinen schwerfälligen
internationalen Apparat aufbauen. Es kann mit kurzen Entscheidungswegen beginnen, einen
überschaubaren Schritt prüfen und seine Struktur erst dann erweitern, wenn belastbare Ergebnisse
vorliegen.

Dieser Artikel soll Ihnen deshalb weder Thailand einreden noch eine fertige Expansionsstrategie
verkaufen. Er zeigt, warum das Abwarten die bestehenden Probleme nicht löst, weshalb kleinere
Unternehmen in Südostasien besondere Vorteile haben können und wie der richtige Partner aus vielen
einzelnen Leistungen vor Ort eine funktionierende Gesamtstruktur aufbaut.



Das hartnäckige Missverständnis: „Expansion ist nur etwas für Konzerne“

Wenn in Deutschland über eine Expansion nach Asien gesprochen wird, entstehen sofort Bilder von
großen Fabriken, internationalen Rechtsabteilungen, entsandten Führungskräften und Investitionen in
Millionenhöhe. Kein Wunder, dass viele mittelständische Unternehmer zu dem Schluss kommen: Das
ist eine andere Welt und für mein Unternehmen eine Nummer zu groß.

Dieses Bild zeigt jedoch nur die Form der Expansion, die bei einem Großkonzern öffentlich sichtbar
wird. Es zeigt nicht, wie ein kleineres Unternehmen einen neuen Markt erschließen kann.

Eine Expansion wird nicht an der Größe einer gemieteten Halle, der Anzahl ausländischer Mitarbeiter
oder dem Stammkapital einer neuen Gesellschaft gemessen. Entscheidend ist, ob das Unternehmen
ein konkretes wirtschaftliches Ziel erreicht. Das kann bereits bedeuten:

einen zusätzlichen Absatzmarkt für ein bestehendes Produkt aufzubauen,

einen lokalen Servicepartner für vorhandene Kunden einzusetzen,

einen zweiten Lieferanten oder Fertigungspartner zu qualifizieren,

ein einzelnes Produkt unter realen Bedingungen im Markt zu testen oder

bestimmte technische und administrative Aufgaben vor Ort ausführen zu lassen.

Dafür benötigt ein KMU nicht vom ersten Tag an dieselbe Organisation wie ein Konzern. Es muss nicht
jede erforderliche Funktion selbst aufbauen und dauerhaft finanzieren.

Ein Großkonzern beschäftigt eigene Juristen, Steuerfachleute, Einkäufer, Qualitätsmanager,
Personalabteilungen und Länderexperten. Ein kleineres Unternehmen kann diese Ressourcen gezielt
und nur für die tatsächlich anfallenden Aufgaben einbinden. Der entscheidende Punkt ist nicht, alle
Fachleute selbst zu beschäftigen. Der entscheidende Punkt ist, dass ihre Arbeit vor Ort richtig
koordiniert wird und am Ende ein gemeinsames Ergebnis entsteht.

Gerade für mittelständische Unternehmen kann ein zusätzliches Standbein besonders wertvoll sein.
Viele von ihnen sind stärker als ein Konzern von einzelnen Großkunden, einem regionalen Absatzmarkt
oder wenigen zentralen Lieferanten abhängig. Fällt einer dieser Bereiche aus, lässt sich der Verlust
nicht ohne Weiteres an einem anderen Standort ausgleichen.



Eine sinnvoll aufgebaute Internationalisierung kann deshalb mehrere Aufgaben erfüllen:
Absatzrisiken verteilen: Ein zusätzlicher Markt kann die Abhängigkeit vom bisherigen
Kundenkreis verringern.

Lieferketten widerstandsfähiger machen: Geprüfte alternative Lieferanten oder
Produktionspartner schaffen Handlungsmöglichkeiten, wenn bestehende Verbindungen
ausfallen.

Neue Erfahrungen gewinnen: Andere Kundenanforderungen können zu
Produktverbesserungen, neuen Serviceangeboten und zusätzlichen Anwendungen führen.

Vorhandenes Wissen besser nutzen: Eine technische Nischenlösung, die im deutschen Markt
nur noch begrenzt wächst, kann in einem anderen Industrialisierungsstadium einen deutlich
größeren Nutzen besitzen.

Das bedeutet nicht, dass jedes kleine Unternehmen automatisch für eine Expansion geeignet ist. Ein
tragfähiges Produkt, ein funktionierender Kernbetrieb, ausreichend Managementkapazität und ein
begrenztes, verkraftbares Budget bleiben notwendige Voraussetzungen.

Die Größe allein ist jedoch kein Ausschlusskriterium. Ein KMU muss nicht wie ein Konzern investieren,
um international tätig zu werden. Es braucht ein anderes Vorgehen: kleiner beginnen, schneller
lernen, vorhandene Ressourcen in Thailand gezielt nutzen und erst dann wachsen, wenn der Markt die
ursprüngliche Annahme bestätigt.

Expansion ist deshalb keine Entscheidung zwischen „gar nichts tun“ und „sofort eine Fabrik bauen“.
Dazwischen liegen viele kontrollierbare Schritte.

Warum der vertraute Weg nach Osteuropa nicht automatisch der richtige ist

Wenn deutsche Mittelständler bisher über eine Verlagerung, einen zusätzlichen Produktionsstandort
oder eine kostengünstigere Beschaffung nachgedacht haben, fiel der Blick häufig zuerst auf Polen,
Tschechien, Rumänien oder die Slowakei.

Dafür gibt es gute Gründe: geografische Nähe, kurze Transportwege, ein gemeinsamer europäischer
Rechtsrahmen und vielerorts eine gut entwickelte industrielle Infrastruktur. Für bestimmte Produkte
und Geschäftsmodelle kann Osteuropa deshalb weiterhin die richtige Entscheidung sein.



Problematisch wird es erst dann, wenn dieser Weg automatisch gewählt wird, nur weil er vertrauter
und näher erscheint.

Vor jeder Standortentscheidung muss geklärt werden, welches Problem eigentlich gelöst werden soll:

Geht es um niedrigere Produktionskosten? Dann müssen nicht nur Löhne, sondern auch
Produktivität, Energie, Logistik, Ausschuss, Managementaufwand und verfügbare Fachkräfte
miteinander verglichen werden.

Geht es um einen zusätzlichen Absatzmarkt? Dann entscheidet die dortige Nachfrage und
nicht die Entfernung zum deutschen Stammsitz.

Geht es um eine widerstandsfähigere Lieferkette? Dann reicht es möglicherweise nicht
aus, einen Lieferanten innerhalb desselben Wirtschafts- und Regulierungsraums durch einen
anderen zu ersetzen.

Geht es um den Zugang zu neuen industriellen Entwicklungen? Dann muss geprüft
werden, in welchen Regionen Kunden, Zulieferer und Investitionen für die eigene Branche
tatsächlich entstehen.

In mehreren osteuropäischen Ländern haben sich Löhne, Grundstückspreise und der Wettbewerb um
qualifizierte Mitarbeiter in den vergangenen Jahren verändert. Gleichzeitig bringt die Einbindung in
den europäischen Markt sowohl Vorteile als auch viele der Vorschriften mit sich, die ein deutsches
Unternehmen bereits aus seinem Heimatmarkt kennt.

Das macht Osteuropa nicht zu einem schlechten Standort. Es bedeutet lediglich, dass eine
Verlagerung dorthin nicht automatisch eine echte Diversifizierung darstellt. Wer seine Abhängigkeit
vom europäischen Absatzmarkt verringern möchte, erreicht dieses Ziel nur begrenzt, wenn Produktion
und Kunden weiterhin fast vollständig im selben Wirtschaftsraum verbleiben.

Südostasien ist weiter entfernt und in der Umsetzung komplexer. Dafür eröffnet die Region den
Zugang zu anderen Absatzmärkten, Lieferketten und industriellen Netzwerken. Der mögliche Vorteil
liegt deshalb nicht allein in niedrigeren Löhnen. Er liegt in einer zusätzlichen wirtschaftlichen Struktur
außerhalb des bisherigen europäischen Schwerpunktes.

Die richtige Frage lautet somit nicht: „Osteuropa oder Südostasien?“

Die richtige Frage lautet: „Welche Region löst die konkrete Aufgabe unseres Unternehmens besser?“



Geografische Nähe reduziert Transportwege. Sie ersetzt aber keine Strategie. Und ein unbekannter
Markt ist nicht automatisch gefährlicher als ein vertrauter Markt, dessen Bedingungen sich unbemerkt
verändert haben.

Die wirklichen Trümpfe des Mittelstands im ASEAN-Raum

Ein Konzern verfügt über mehr Kapital, mehr Mitarbeiter und größere internationale Strukturen.
Daraus entsteht schnell der Eindruck, ein kleineres Unternehmen könne in Südostasien nur in einer
unterlegenen Position antreten.

Kapital und Größe sind zweifellos Vorteile. Sie machen ein Unternehmen aber nicht automatisch
schneller, glaubwürdiger oder näher am Kunden. Gerade in diesen Punkten kann ein inhabergeführtes
KMU seine eigenen Stärken ausspielen:

Kurze Entscheidungswege: In einem mittelständischen Unternehmen kann der
verantwortliche Inhaber eine technische Anpassung, einen Prototyp oder einen begrenzten
Markttest häufig direkt entscheiden. In einem Konzern muss dieselbe Frage möglicherweise
durch mehrere Abteilungen, Budgets und Genehmigungsstufen laufen.

Persönliche Verbindlichkeit: In vielen südostasiatischen Geschäftsbeziehungen spielt es eine
wichtige Rolle, ob der Gesprächspartner selbst entscheiden kann und auch beim nächsten
Problem noch erreichbar ist. Ein Unternehmer, der persönlich hinter seiner Zusage steht, kann
hier glaubwürdiger auftreten als ein ständig wechselnder Ansprechpartner innerhalb einer
großen Organisation.

Klare Nischenkompetenz: Viele deutsche KMUs beherrschen ein eng abgegrenztes
technisches Problem besser als jeder Großanbieter. Sie bauen eine bestimmte Maschine, fertigen
eine ungewöhnliche Komponente oder lösen eine Aufgabe, die für einen Konzern zu klein, für
den betroffenen Kunden aber wirtschaftlich entscheidend ist.



Schnellere Anpassung: Produkte aus Deutschland lassen sich nicht immer unverändert in
Thailand verkaufen. Andere Temperaturen, Luftfeuchtigkeit, Stromversorgung,
Bediengewohnheiten, Wartungsmöglichkeiten oder Preisvorstellungen können Anpassungen
notwendig machen. Ein kleineres Unternehmen kann solche Änderungen häufig schneller
umsetzen, wenn die Informationen aus dem Markt ungefiltert bei den technisch Verantwortlichen
ankommen.

Kontrolliertes Wachstum: Ein KMU muss nicht sofort mehrere Länder gleichzeitig erschließen.
Es kann mit einem Produkt, einem Kunden, einem Lieferanten oder einer klar abgegrenzten
Region beginnen. Dadurch bleibt ein Fehler begrenzt und eine erfolgreiche Lösung kann
anschließend schrittweise erweitert werden.

Geringerer organisatorischer Ballast: Ein Konzern bringt seine vorhandenen Strukturen,
Berichtssysteme und internen Zuständigkeiten mit in den neuen Markt. Ein KMU kann gezielt nur
die Ressourcen einsetzen, die für die konkrete Aufgabe benötigt werden.

Diese Vorteile wirken allerdings nicht automatisch. Ein kurzer Entscheidungsweg in Deutschland hilft
wenig, wenn die notwendigen Informationen aus Thailand verspätet, unvollständig oder kulturell
gefiltert ankommen. Persönliche Verbindlichkeit funktioniert nur, wenn auch vor Ort jemand erreichbar
ist. Und eine hohe technische Flexibilität nutzt nichts, wenn Behörden, Lieferanten, Steuerberater und
Qualitätsprüfer unabhängig voneinander arbeiten, ohne dass jemand den Gesamtprozess
zusammenhält.

Genau hier entscheidet sich, ob aus der geringeren Größe ein Vorteil oder ein Problem wird.

Ein Großkonzern hält viele benötigte Funktionen dauerhaft in der eigenen Organisation vor. Ein KMU
kann darauf verzichten. Es benötigt jedoch einen Partner in Thailand, der die jeweils erforderlichen
Ressourcen auswählt, miteinander koordiniert und dafür sorgt, dass die Ergebnisse vollständig und
verständlich beim Unternehmer in Deutschland ankommen.

Dieser Partner ersetzt weder den Unternehmer noch die notwendigen Fachleute. Er verbindet sie. Er
sorgt dafür, dass der thailändische Anwalt die tatsächliche Geschäftstätigkeit versteht, der
Steuerberater die grenzüberschreitenden Abläufe kennt, der Lieferant nach den richtigen technischen
Kriterien bewertet wird und kulturelle Missverständnisse nicht erst sichtbar werden, wenn sie bereits
Geld gekostet haben.

Die strategische Logik eines KMU ist deshalb nicht dieselbe wie die eines Konzerns. Ein Konzern baut
eine große eigene Struktur auf. Ein Mittelständler konzentriert sich auf seine besondere Stärke und



ergänzt nur die Funktionen, die er für den jeweiligen Schritt benötigt.

Wenn diese Ressourcen richtig koordiniert werden, entsteht keine verkleinerte Konzernorganisation.
Es entsteht eine leichtere und häufig schnellere Struktur, die genau zum mittelständischen
Unternehmen passt.

Südostasien: Kein einheitlicher Markt, aber eine strategische Option

Aus meiner Erfahrung als Unternehmer in Thailand gehört eine Erkenntnis an den Anfang: Den einen
südostasiatischen Markt gibt es nicht.

ASEAN umfasst inzwischen elf Mitgliedstaaten mit zusammen mehr als 680 Millionen Menschen. Diese
Zahl klingt beeindruckend, sagt für sich allein aber noch wenig über die Absatzmöglichkeiten eines
deutschen Unternehmens aus. Ein Einwohner ist nicht automatisch ein erreichbarer Kunde und ein
großer Markt nicht automatisch der richtige Markt.

Thailand, Vietnam, Malaysia, Indonesien, die Philippinen, Singapur und die weiteren Mitgliedstaaten
unterscheiden sich erheblich bei Kaufkraft, Industrialisierung, Infrastruktur, Recht, Sprache, Religion
und Geschäftskultur. Auch ihre demografische Entwicklung verläuft nicht gleich. Während einige
Länder noch über eine vergleichsweise junge Bevölkerung verfügen, altert Thailand bereits deutlich.

Wer von „dem ASEAN-Markt“ spricht, ohne Land, Branche und Kundengruppe zu benennen, hat
deshalb noch keine Strategie. Er hat zunächst nur eine große Landkarte.

Trotzdem bietet die Region deutschen KMUs mehrere konkrete Möglichkeiten:

1. Zusätzliche Absatzmärkte: In mehreren Ländern entstehen neue industrielle Strukturen,
Infrastrukturprojekte und spezialisierte Zulieferketten. Daraus kann Nachfrage nach Maschinen,
Komponenten, Automatisierung, Software, Qualitätssicherung und technischen Dienstleistungen
entstehen.

Der Hinweis „Made in Germany“ reicht dabei nicht mehr aus. Ein Produkt muss ein konkretes
Problem lösen, preislich in den Markt passen und vor Ort gewartet werden können. Deutsche
Qualität wird geschätzt, aber sie wird nicht allein wegen ihrer Herkunft gekauft.



2. Neue Beschaffungs- und Fertigungsmöglichkeiten: Südostasien ist kein einzelner billiger
Produktionsstandort, sondern ein Netz unterschiedlicher industrieller Schwerpunkte. Je nach
Land finden sich Kompetenzen unter anderem in Elektronik, Fahrzeugbau, Metallverarbeitung,
Textilien, Verpackung, Lebensmittelverarbeitung und technischen Komponenten.

Für ein KMU kann daraus ein zusätzlicher Lieferant, ein Fertigungspartner oder eine alternative
Bezugsquelle entstehen. Voraussetzung ist, dass Qualität, Kapazität, Eigentumsverhältnisse und
tatsächliche Produktionsmöglichkeiten vor Ort überprüft werden. Eine gut gestaltete
Internetseite ersetzt kein Lieferantenaudit.

3. Zugang zu industrieller Entwicklung: Thailand wächst gegenwärtig nicht mit den höchsten
Raten innerhalb Südostasiens. Seine Bedeutung liegt vor allem in der über Jahrzehnte
gewachsenen industriellen Basis, den vorhandenen Zuliefernetzwerken und neuen Investitionen
in Elektronik, Elektromobilität, digitale Infrastruktur, Automatisierung und moderne
ressourceneffiziente Fertigung.

Gerade für spezialisierte deutsche KMUs kann darin eine Chance liegen. Wo Produktion technisch
anspruchsvoller wird, steigen auch die Anforderungen an Maschinen, Prozesse, Wartung,
Energieeffizienz und Qualität.

4. Ein zusätzliches Standbein außerhalb Europas: Eine Beschaffung, Fertigung oder
Kundenstruktur in Südostasien kann Abhängigkeiten verteilen. Sie schafft jedoch nur dann mehr
Sicherheit, wenn sie professionell aufgebaut wird. Ein ungeprüfter Lieferant auf einem anderen
Kontinent ist keine Diversifizierung, sondern lediglich ein neues Risiko mit längeren
Transportwegen.

Thailand kann für bestimmte Unternehmen ein geeigneter Ausgangspunkt sein. Das Land besitzt eine
etablierte industrielle Infrastruktur und liegt geografisch zwischen mehreren wichtigen Märkten. Eine
Gesellschaft in Thailand eröffnet jedoch nicht automatisch den gesamten ASEAN-Raum.
Zollregelungen, Produktzulassungen, Steuern, Vertriebswege und Kundenanforderungen müssen
weiterhin für jedes Zielland geprüft werden.

Auch das häufig verwendete Schlagwort „China+1“ darf nicht zu einer vorschnellen Entscheidung
führen. Eine Abhängigkeit von China wird nicht dadurch gelöst, dass ungeprüft ein zweiter Standort in
Asien aufgebaut wird. Entscheidend ist, welche konkrete Funktion das neue Land innerhalb der
eigenen Wertschöpfung übernehmen soll.

Südostasien ist deshalb weder ein exotisches Abenteuer noch ein automatisches



Wachstumsversprechen. Die Region ist eine strategische Option mit sehr unterschiedlichen Märkten,
industriellen Fähigkeiten und Risiken.

Für ein KMU besteht die Aufgabe nicht darin, ganz Südostasien zu erschließen. Es muss den einen
Einstieg finden, der zu seinem Produkt, seinen verfügbaren Mitteln und seiner langfristigen
Zielsetzung passt.

Eine deutsche Geschäftsidee lässt sich dort nicht einfach kopieren. Sie muss technisch, wirtschaftlich
und organisatorisch an den jeweiligen Markt angepasst werden. Genau deshalb beginnt eine
Expansion nicht mit der Firmengründung, sondern mit der Auswahl des richtigen Landes, der richtigen
Aufgabe und des ersten erreichbaren Kunden.

Der entscheidende Faktor: Expansion ist kein Papierprojekt

Eine Expansion nach Südostasien ist kein Verwaltungsvorgang, der mit einer Firmengründung, einem
Bankkonto und einigen unterschriebenen Verträgen abgeschlossen ist.

Ein Rechtsanwalt kann eine rechtlich korrekte Gesellschaft gründen. Ein Steuerberater kann die
Buchhaltung und steuerlichen Pflichten organisieren. Ein Immobilienmakler kann ein Büro oder eine
Halle beschaffen. Ein Personalvermittler kann Mitarbeiter suchen. Ein technischer Dienstleister kann
Maschinen installieren.

Alle können ihre jeweilige Einzelaufgabe fachlich richtig erledigen – und trotzdem kann das
Gesamtprojekt scheitern.

Vielleicht erlaubt die gewählte Gesellschaftsstruktur nicht alle geplanten Leistungen. Vielleicht wurde
eine Halle gemietet, bevor die notwendigen Genehmigungen geklärt waren. Vielleicht ist die Maschine
technisch geeignet, aber Ersatzteile, Einweisung und Service wurden nicht organisiert. Oder der
Vertrieb verspricht dem Kunden etwas, das die lokale Produktion in dieser Form nicht liefern kann.

Die teuersten Fehler entstehen häufig nicht innerhalb einer einzelnen Aufgabe. Sie entstehen an den
Übergängen zwischen den Beteiligten.

Eine funktionierende Expansion muss deshalb mehrere Ebenen gleichzeitig miteinander verbinden:

Markt und Kunde: Wer soll das Produkt kaufen, welches Problem wird gelöst und welcher Preis



ist im Zielmarkt durchsetzbar?

Recht und Gesellschaftsstruktur: Welche Tätigkeit soll die lokale Einheit tatsächlich
ausführen und welche Eigentums-, Lizenz- und Genehmigungsregeln gelten dafür?

Steuern und Zahlungswege: Wie werden Leistungen, Waren, Lizenzen und konzerninterne
Zahlungen korrekt abgerechnet?

Technik und Qualität: Können Lieferanten und Mitarbeiter die geforderten Prozesse,
Toleranzen und Qualitätsstandards dauerhaft einhalten?

Personal und Führung: Wer darf welche Entscheidung treffen, wie werden Mitarbeiter
eingewiesen und wie gelangen Probleme aus dem operativen Bereich bis zur verantwortlichen
Geschäftsführung?

Kommunikation und Kultur: Wie wird sichergestellt, dass eine höfliche Antwort nicht
irrtümlich als verbindliche Zusage verstanden wird und notwendige Kritik nicht auf dem Weg
durch mehrere Hierarchieebenen verloren geht?

Auch innerhalb Südostasiens unterscheiden sich Recht, Verwaltung und Geschäftskultur erheblich.
Was in Thailand funktioniert, lässt sich nicht automatisch auf Vietnam, Malaysia oder Indonesien
übertragen. Selbst innerhalb Thailands können Branche, Provinz, Behörde und Art der
Geschäftstätigkeit unterschiedliche Anforderungen mit sich bringen.

Verträge sind notwendig – aber sie führen kein Unternehmen

Persönliches Vertrauen besitzt in Thailand einen hohen Stellenwert. Das bedeutet jedoch nicht, dass
Geschäfte ohne klare Verträge abgeschlossen werden sollten. Ein belastbarer Vertrag bleibt
notwendig. Er kann aber nicht jede tägliche Abstimmung, jedes Qualitätsproblem und jede
Veränderung während der Zusammenarbeit regeln.

In Deutschland wird ein Problem häufig direkt angesprochen und anschließend auf Grundlage der
vereinbarten Zuständigkeiten gelöst. In Thailand kann dieselbe direkte Ansprache als persönliche
Konfrontation verstanden werden. Umgekehrt kann ein deutscher Manager eine freundliche und
ausweichende Antwort für Zustimmung halten, obwohl sein Gesprächspartner lediglich einen offenen
Widerspruch vermeiden wollte.

Das ist keine Frage von besser oder schlechter. Es ist eine andere Form der Kommunikation.



Wirtschaftlich gefährlich wird sie erst dann, wenn niemand im Projekt beide Seiten versteht und
übersetzt.

Lokale Erfahrung bedeutet nicht, Vorschriften zu umgehen

Auch bei Behördengängen ist lokale Unterstützung wichtig. Dabei geht es nicht darum, Regeln durch
persönliche Kontakte zu umgehen. Es geht darum, die richtige Behörde anzusprechen, vollständige
Unterlagen in der erwarteten Form einzureichen, Rückfragen zu verstehen und realistische
Bearbeitungszeiten in den Projektplan einzubauen.

Ein fehlendes Dokument, eine ungenaue Tätigkeitsbeschreibung oder eine falsch gewählte
Reihenfolge kann ein Projekt um Wochen oder Monate verzögern. Ein erfahrener Ansprechpartner vor
Ort erkennt solche Risiken häufig, bevor daraus ein Stillstand entsteht.

Der eigentliche Hebel liegt in der Koordination

Ein KMU benötigt keine eigene internationale Rechtsabteilung und keinen großen Verwaltungsapparat
in Thailand. Die spezialisierten Leistungen können von qualifizierten externen Fachleuten erbracht
werden.

Was das Unternehmen jedoch benötigt, ist eine zentrale Stelle, die den Gesamtplan kennt, die
einzelnen Beteiligten auswählt, ihre Ergebnisse miteinander abgleicht und offene Punkte konsequent
verfolgt. Jemand muss erkennen, wenn die Entscheidung des einen Fachgebiets ein Problem in einem
anderen verursacht.

Der richtige Partner vor Ort ersetzt weder Rechtsanwalt, Steuerberater, Ingenieur noch Unternehmer.
Er sorgt dafür, dass diese Menschen nicht nebeneinander, sondern miteinander arbeiten.

Genau diese Koordination ermöglicht einem kleineren Unternehmen, in Thailand professionell zu
handeln, ohne die vollständige Auslandsorganisation eines Konzerns selbst finanzieren zu müssen.

Mit dem richtigen Partner: Konzernfunktionen nutzen, ohne einen
Konzernapparat aufzubauen

Ein KMU muss in Thailand nicht wie ein Großkonzern auftreten. Es benötigt weder eine große



Auslandsabteilung noch dauerhaft eigene Juristen, Steuerfachleute, Qualitätsmanager und
Personalverantwortliche vor Ort.

Es muss jedoch auf dieselben notwendigen Fachgebiete zugreifen können, sobald sie für das Projekt
gebraucht werden.

Der Unterschied liegt in der Organisation: Ein Konzern hält diese Ressourcen dauerhaft im eigenen
Unternehmen vor. Ein KMU bindet sie gezielt für eine bestimmte Aufgabe ein. Dadurch entstehen
geringere Fixkosten und die Struktur kann mit dem tatsächlichen Geschäft wachsen.

Das funktioniert allerdings nur, wenn die einzelnen Fachleute nicht unabhängig voneinander
beauftragt und anschließend sich selbst überlassen werden.

Auf einer Baustelle würde niemand erwarten, dass Elektriker, Betonbauer, Installateur und
Maschinenlieferant ohne Bauleitung von allein ein funktionierendes Gebäude errichten. Jeder
beherrscht sein Gewerk. Trotzdem muss jemand den Gesamtplan kennen, die Reihenfolge festlegen
und erkennen, wenn die Arbeit des einen die Arbeit des anderen behindert.

Bei einer Expansion ist es nicht anders.

Welche Aufgaben vor Ort zusammengeführt werden müssen

Je nach Projekt können in Thailand sehr unterschiedliche Ressourcen erforderlich sein:
Markt und Geschäftsentwicklung: Mögliche Kunden müssen identifiziert, angesprochen und
nach tatsächlichem Bedarf bewertet werden. Eine lange Kontaktliste ist dabei weniger wert als
wenige belastbare Gespräche mit den richtigen Entscheidern.

Recht, Steuern und Administration: Qualifizierte thailändische Rechtsanwälte,
Steuerberater, Buchhalter und weitere zugelassene Fachleute müssen entsprechend der
konkreten Geschäftstätigkeit ausgewählt und koordiniert werden.

Lieferanten und Produktion: Technische Fähigkeiten, Maschinen, Kapazitäten,
Qualitätssysteme und wirtschaftliche Stabilität eines möglichen Partners müssen direkt vor Ort
überprüft werden.



Personal und Organisation: Mitarbeiter müssen nicht nur eingestellt, sondern passend zu
Aufgabe, Verantwortungsstruktur und Unternehmenskultur ausgewählt und eingearbeitet
werden.

Logistik und betriebliche Infrastruktur: Transportwege, Zoll, Lagerung, Ersatzteile, Service
und mögliche Produktionsflächen müssen als zusammenhängender Prozess betrachtet werden.

Kulturelle und sprachliche Vermittlung: Aussagen, Erwartungen und Probleme müssen so
zwischen Deutschland und Thailand übertragen werden, dass beide Seiten dasselbe verstehen
und notwendige Informationen nicht aus Höflichkeit oder Unsicherheit verloren gehen.

Berichtswesen und Kontrolle: Der Unternehmer in Deutschland benötigt keine
schöngefärbten Statusberichte. Er benötigt belastbare Informationen darüber, was erledigt
wurde, wo Abweichungen bestehen und welche Entscheidung als Nächstes getroffen werden
muss.

Eine zentrale Koordination statt vieler einzelner Ansprechpartner

Der Partner vor Ort muss nicht jede dieser Leistungen selbst erbringen. Im Gegenteil: Niemand kann
gleichzeitig spezialisierter Rechtsanwalt, Steuerberater, Ingenieur, Personalvermittler und
Kulturvermittler sein.

Seine eigentliche Aufgabe besteht darin, für jeden Schritt die geeigneten Fachleute auszuwählen, ihre
Aufgaben klar voneinander abzugrenzen und die Ergebnisse wieder zu einem funktionierenden
Gesamtbild zusammenzuführen.

Für das deutsche Unternehmen entsteht dadurch ein zentraler Ansprechpartner, der den Projektstand
kennt und die einzelnen Beteiligten vor Ort steuert. Das reduziert nicht die Verantwortung des
Unternehmers, aber es verhindert, dass er aus mehreren Tausend Kilometern Entfernung selbst
zwischen thailändischen Behörden, Dienstleistern, Lieferanten und Mitarbeitern vermitteln muss.

Dabei müssen Zuständigkeiten und wirtschaftliche Interessen transparent bleiben. Erhält ein
Beteiligter Provisionen oder andere Vorteile von einem empfohlenen Lieferanten, Vermieter oder
Geschäftspartner, muss dies offengelegt werden. Nur so kann der Unternehmer beurteilen, ob eine
Empfehlung tatsächlich seinem Projekt oder vor allem dem Empfehlenden dient.

Klein beginnen, ohne unprofessionell zu handeln

Mit einer solchen Struktur kann ein KMU zunächst nur die Ressourcen einsetzen, die für den ersten



überprüfbaren Schritt erforderlich sind. Für einen Markttest wird noch keine eigene Personalabteilung
benötigt. Für die Prüfung eines Lieferanten muss noch keine thailändische Gesellschaft gegründet
werden. Und für erste Kundengespräche muss noch keine Produktionshalle angemietet werden.

Erst wenn belastbare Ergebnisse vorliegen, werden zusätzliche Funktionen ergänzt. So wächst die
Organisation mit dem Projekt und nicht schneller als das Geschäft, das sie später finanzieren soll.

Die Koordination dieser Ressourcen ist kein unnötiger Verwaltungsaufwand. Sie ist der Hebel, mit dem
ein kleineres Unternehmen seine Flexibilität nutzen kann, ohne bei Recht, Qualität, Steuern oder
operativer Umsetzung unvertretbare Risiken einzugehen.

Ein KMU kauft damit keinen verkleinerten Konzern. Es verschafft sich kontrollierten Zugang zu genau
den Fähigkeiten, die es für den jeweiligen Schritt in Thailand benötigt.

Der passende Partner: Beide Seiten verstehen und vor Ort handeln können

Ein guter Partner für die Expansion nach Thailand lässt sich nicht allein daran erkennen, dass er
Deutsch spricht, seit vielen Jahren in Bangkok lebt oder eine große Anzahl von Kontakten vorweisen
kann.

Auch zwanzig Jahre Aufenthalt machen aus einem Ausländer noch keinen Kenner der thailändischen
Wirtschaft. Wer überwiegend in einer internationalen Expat-Blase lebt, kann trotz langer Anwesenheit
nur wenig über die tatsächlichen Abläufe in thailändischen Unternehmen, Behörden und Werkhallen
wissen.

Umgekehrt reicht ein ausschließlich thailändischer Dienstleister möglicherweise fachlich völlig aus,
kennt aber nicht immer die Denkweise eines deutschen Familienunternehmens. Was für ihn eine
normale lokale Lösung ist, kann für den deutschen Unternehmer bei Qualität, Kontrolle, Haftung oder
langfristiger Planung nicht akzeptabel sein.

Der passende Partner muss deshalb nicht nur übersetzen. Er muss verstehen, warum beide Seiten
unterschiedlich handeln, und daraus einen gemeinsamen, praktisch umsetzbaren Ablauf entwickeln.

Woran sich ein geeigneter Partner erkennen lässt

Ein belastbarer Partner sollte:



dauerhaft vor Ort tätig sein: Er muss erreichbar sein, wenn ein Problem entsteht, und darf
nicht nur für einzelne Termine aus Europa einfliegen.

die Arbeitsweise deutscher KMUs verstehen: Dazu gehören technische Qualitätsansprüche,
direkte Kommunikation, Termintreue, nachvollziehbare Kalkulationen und die persönliche
Verantwortung des Inhabers.

die thailändische Realität kennen: Er muss wissen, wie Entscheidungen tatsächlich
vorbereitet werden, wie Informationen durch Hierarchien laufen und wie sich geschriebene
Vorschriften in der täglichen Praxis auswirken.

technische und wirtschaftliche Zusammenhänge erfassen: Eine sprachlich perfekte
Übersetzung nutzt wenig, wenn der Übersetzer nicht versteht, warum eine Toleranz, ein
Werkstoff, ein Liefertermin oder eine Prozessänderung für das Unternehmen entscheidend ist.

qualifizierte Spezialisten einbinden: Rechtsanwälte, Steuerberater, Buchhalter,
Personalvermittler und technische Prüfer müssen entsprechend der tatsächlichen Aufgabe
ausgewählt werden. Ein seriöser Partner behauptet nicht, alle Fachgebiete selbst abzudecken.

Interessenkonflikte offenlegen: Provisionen, Beteiligungen oder persönliche Beziehungen zu
empfohlenen Lieferanten und Dienstleistern dürfen nicht verborgen bleiben.

schriftlich und nachvollziehbar berichten: Entscheidungen, offene Punkte, Kosten und
Abweichungen müssen so dokumentiert werden, dass die Geschäftsführung in Deutschland
jederzeit weiß, wo das Projekt steht.

auch von einer Expansion abraten können: Wer unabhängig von Produkt, Kapital und
Marktlage immer eine Firmengründung empfiehlt, verkauft keine Expansion. Er verkauft
Firmenurkunden.

Ein Unternehmer sollte einen möglichen Partner deshalb nicht nur fragen, was dieser alles für ihn tun
kann. Mindestens ebenso wichtig sind andere Fragen:

Unter welchen Bedingungen würden Sie mir von Thailand abraten?

Welche Leistungen erbringen Sie selbst und für welche benötigen Sie externe Fachleute?

Wie werden diese Fachleute ausgewählt und kontrolliert?



Wie legen Sie Kosten, Provisionen und mögliche Interessenkonflikte offen?

Wer übernimmt vor Ort die Verantwortung, wenn mehrere Beteiligte an einer Aufgabe arbeiten?

Wie wird ein Projekt beendet, wenn der Markttest kein tragfähiges Ergebnis liefert?

Wie 4WT diese Verbindung herstellt

4WT ist keine aus Deutschland gesteuerte Beratung mit einem gelegentlich genutzten Schreibtisch in
Bangkok. Die 4WT Co., Ltd. ist seit 2008 in Thailand registriert und wird thailändisch-deutsch geführt.

CEO Jamjuree Richter verantwortet das operative Tagesgeschäft und die Umsetzung in Thailand. COO
Dipl.-Ing. Uwe Richter bringt die technische und strategische Perspektive sowie die Verbindung zum
deutschen Mittelstand ein. Er ist seit 1990 selbständig tätig, arbeitet seit 2005 regelmäßig in Thailand
und seit 2013 überwiegend von dort aus.

Diese Aufgabenteilung verbindet zwei Sichtweisen, ohne eine davon zur Dekoration zu machen. Die
thailändische Seite kennt Sprache, Behördenpraxis, Geschäftskultur und lokale Abläufe. Die deutsche
Seite kennt die Erwartungen inhabergeführter Unternehmen, technische Prozesse und die
Anforderungen an eine nachvollziehbare Umsetzung.

4WT ersetzt dabei keine zugelassenen Rechtsanwälte, Steuerberater oder anderen Spezialisten. Die
Aufgabe besteht darin, die für das jeweilige Projekt notwendigen Fachleute auszuwählen, ihre Arbeit in
den Gesamtprozess einzuordnen und die Verbindung zwischen dem Unternehmen in Deutschland und
der Umsetzung in Thailand aufrechtzuerhalten.

Das Ziel ist nicht, dem Kunden möglichst schnell eine thailändische Gesellschaft auszuhändigen. Das
Ziel ist eine Struktur, die auch nach der Gründung, dem ersten Auftrag oder der Auswahl eines
Lieferanten noch funktioniert.

Denn eine Expansion wird nicht durch den Partner erfolgreich, der am meisten verspricht. Sie wird
durch den Partner beherrschbar, der die richtigen Fragen stellt, die notwendigen Ressourcen
koordiniert und Probleme sichtbar macht, bevor sie teuer werden.

Fazit: Heute prüfen, solange Sie noch frei entscheiden können

Eine vollständig neue unternehmerische Idee löst zunächst selten Begeisterung aus. Sie wirft Fragen
auf, schafft Unsicherheit und zwingt dazu, vertraute Annahmen zu überprüfen. Gerade bei einer



möglichen Expansion nach Südostasien ist diese Zurückhaltung verständlich.

Der richtige Umgang mit dieser Unsicherheit besteht weder in einem vorschnellen Ja noch in einem
reflexartigen Nein.

Nicht jedes deutsche KMU sollte nach Thailand expandieren. Manche Produkte passen nicht zum
Markt. In anderen Unternehmen fehlen gegenwärtig das notwendige Kapital, die
Managementkapazität oder ein belastbares Ziel. Auch ein klar begründetes Ergebnis gegen eine
Expansion kann deshalb eine richtige und wirtschaftlich wertvolle Entscheidung sein.

Problematisch ist nur, die Möglichkeit ungeprüft auszuschließen, weil Internationalisierung angeblich
ausschließlich eine Aufgabe großer Konzerne sei.

Ein kleineres Unternehmen besitzt nicht die finanziellen Reserven und internen Fachabteilungen eines
DAX-Konzerns. Dafür verfügt es über andere Stärken: kurze Entscheidungswege, persönliche
Verantwortung, technische Nischenkompetenz und die Fähigkeit, ein Produkt schneller an neue
Anforderungen anzupassen.

Damit diese Vorteile in Thailand wirksam werden, muss das KMU keine vollständige
Auslandsorganisation aufbauen. Es benötigt:

eine klar abgegrenzte wirtschaftliche Aufgabe,

einen kleinen und überprüfbaren ersten Schritt,

ein vorher festgelegtes Budget und eindeutige Abbruchkriterien,

qualifizierte Fachleute für die tatsächlich benötigten Leistungen und

einen verantwortlichen Partner vor Ort, der diese Ressourcen zu einem funktionierenden
Gesamtprozess verbindet.

Der entscheidende Hebel liegt nicht in der Größe der Investition. Er liegt in der Auswahl, Reihenfolge
und Koordination der eingesetzten Mittel.

Ein Rechtsanwalt, ein Steuerberater, ein Lieferant, ein Personalvermittler und ein Ingenieur können
jeweils hervorragende Arbeit leisten. Wenn ihre Entscheidungen jedoch nicht aufeinander abgestimmt
werden, entstehen Lücken, Verzögerungen und unnötige Kosten. Ein professionell geführtes KMU-
Projekt kann deshalb mit wesentlich weniger eigener Struktur auskommen als ein Konzern – aber nicht



mit weniger Sorgfalt.

Auch das Abwarten ist eine unternehmerische Entscheidung. Es kostet zunächst kein sichtbares Geld,
verbessert aber weder die Marktkenntnis noch schafft es neue Kunden, Lieferanten oder belastbare
Kontakte. Diese Fähigkeiten lassen sich nicht innerhalb weniger Wochen aufbauen, wenn der bisherige
Markt plötzlich keine Zeit mehr lässt.

Deshalb sollte die Prüfung beginnen, solange das bestehende Unternehmen noch stabil genug ist, um
einen Versuch auch abbrechen zu können. Der richtige Zeitpunkt für einen Markttest ist nicht
gekommen, wenn bereits alles von seinem Erfolg abhängt. Er ist gekommen, solange ein negatives
Ergebnis verkraftbar bleibt.

Sie müssen heute keine Gesellschaft in Thailand gründen. Sie müssen keine Produktionshalle mieten
und keinen Millionenbetrag investieren.

Sie sollten lediglich entscheiden, ob ein zusätzlicher Markt, eine alternative Lieferkette oder eine
operative Struktur in Südostasien für Ihr Unternehmen eine überprüfbare Möglichkeit sein könnte.

Wenn diese Möglichkeit besteht, folgt kein Sprung ins Unbekannte. Es folgt ein begrenzter erster
Schritt. Danach liegen mehr Informationen auf dem Tisch als zuvor und Sie entscheiden erneut.

Genau so verliert eine neue Idee ihren Schrecken: nicht durch große Versprechen, sondern indem sie
in kleine, kontrollierbare Entscheidungen zerlegt wird.

Sie müssen sich heute nicht für Thailand entscheiden. Sie sollten sich aber entscheiden, ob Sie die
Möglichkeit sachlich prüfen wollen – solange Sie noch frei genug sind, anschließend auch Nein sagen
zu können.

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
Voraussetzungen einschließlich des Foreign Business Act werden dabei vor Beginn
durch die jeweils zuständigen Fachleute geprüft.;

Kein Vertrieb.
Kein Marketing.
reine Ingenieur-Analyse.
Austausch zwischen zwei Unternehmer, die Klartext reden.

Wenn Sie eine fachlich saubere Zweitmeinung brauchen:

�� +49 30 8687094010 (Bitte Zeitverschiebung nach Bangkok beachten.)
✉️ uwe.richter@it-e-com.de
�� 4WT Kontaktseite
�� 4WT Firmenseite
�� JETZT ein kostenfreies Infogespräch reservieren!

Ich sage Ihnen auch ehrlich, wenn kein Handlungsbedarf besteht.

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
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