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Es ist drei Uhr nachts. Der Bildschirm leuchtet im abgedunkelten, leeren Blro. Tagsuber durfen Sie
sich diese Mudigkeit nicht anmerken lassen. GegenUber lhrer Bank, lhren Investoren, Lieferanten,

Kunden und Mitarbeitern mussen Sie weiterhin der standfeste Unternehmer sein, der die Lage unter
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Kontrolle hat.

Sie fUhren Gesprache, treffen Entscheidungen und geben lhren Mitarbeitern Sicherheit. Schlielich
hangen an lhrem Unternehmen nicht nur Arbeitsplatze, sondern auch Familien. Niemand soll sehen,

wie viele Gedanken Sie sich inzwischen machen.

Jetzt, mitten in der Nacht, gibt es kein Publikum mehr. Vor Ihnen liegen die Zahlen.

Das Konto ist noch nicht leer. Die Gehalter konnen bezahlt werden, die Maschinen laufen und das
Unternehmen ist weiterhin handlungsfahig. Aber das Auftragsbuch hat immer mehr leere Seiten.
Rahmenvertrage werden spater oder nur teilweise abgerufen, neue Projekte lassen langer auf sich
warten und Monat flir Monat wird ein weiterer Teil der Uber Jahre aufgebauten betrieblichen Substanz

verbraucht.
Die Sorge, die niemand sehen darf

Ein vorausschauender Unternehmer wartet nicht, bis das Konto leer ist. Er erkennt die Gefahr bereits

dann, wenn die vorhandenen Reserven noch ausreichen, ihre Richtung aber nicht mehr stimmt.

Genau an diesem Punkt beginnt die eigentliche Belastung. Sie wissen, dass Sie handeln muUssen. Sie
wissen aber noch nicht, welche Entscheidung dem Unternehmen eine Zukunft eréffnet und welche

lediglich weiteres Kapital verbrennt:

e Sollen Sie noch starker sparen, obwohl jede weitere Klrzung die Leistungsfahigkeit des

Unternehmens schwacht?

e Sollen Sie privates Kapital einsetzen, um Zeit zu gewinnen, ohne zu wissen, ob sich der bisherige

Markt wieder erholt?

e Sollen Sie in neue Produkte investieren, obwohl die kaufkraftige Nachfrage im bisherigen
Absatzmarkt fehlt?

e Oder ist es an der Zeit, nach einem zusatzlichen Markt aulerhalb Europas zu suchen?

Die Antworten im Internet helfen nur begrenzt weiter. Dort finden Sie allgemeine Sanierungsmodelle,
Férderprogramme und Beratungsangebote. Aber kein Unternehmen ist gleich. Was flr den einen
Betrieb die Rettung sein kann, beschleunigt beim nachsten nur den Verlust seiner letzten Reserven.

Auch Thailand ist keine allgemeingultige Antwort und schon gar kein Notausgang flr ein



Unternehmen, das nicht mehr handlungsfahig ist. Wenn jedoch das Produkt, die Technologie, die
Mitarbeiter und die betriebliche Substanz intakt sind, wahrend der bisherige Absatzmarkt nicht mehr
genugend Auftrage liefert, kann die ErschlieBung eines zusatzlichen Marktes eine ernst zu prufende

Méglichkeit sein.

Dieser Artikel verspricht Ihnen keine einfache Lésung. Er zeigt einen moéglichen Weg, wie ein
mittelstandisches Unternehmen seine Handlungsfahigkeit sichern, einen neuen Markt mit begrenztem

Risiko prifen und erst danach Uber eine Expansion entscheiden kann.

Von Unternehmer zu Unternehmer. Ohne Beschdnigung und ohne Ihnen Thailand als fertige Losung zu
verkaufen. Natlrlich méchte 4WT mit Ihnen Geschafte machen - aber nicht, indem wir Ihnen eine
Firmengrindung einreden und anschlieSend nur eine Urkunde aushandigen. Unser Geschaft beginnt
mit der gemeinsamen Umsetzung und einer langfristigen Zusammenarbeit: als Dienstleister, als
Partner oder in der Form, die fUr beide Seiten sinnvoll ist. Denn unser Grundsatz ist einfach: Uns geht

es nur so gut wie unseren Kunden.

Die Probleme beim Namen genannt - ohne Beschonigung
1. Das Auftragsbuch wird diinner, obwohl der Betrieb noch funktioniert

Ihre Maschinen sind vorhanden, Ihre Mitarbeiter beherrschen ihre Arbeit und Ihre Produkte haben sich
Uber Jahre bewahrt. Trotzdem entstehen im Auftragsbuch immer gréRere Licken. Rahmenvertrage
werden spater, nur teilweise oder Uberhaupt nicht abgerufen. Projekte werden verschoben, neu
ausgeschrieben oder so lange im Preis gedrtickt, bis sie kaum noch einen verntnftigen

Deckungsbeitrag erwirtschaften.

Nicht jede Branche und nicht jedes Unternehmen ist davon gleichermalien betroffen. Es ware deshalb
falsch, den gesamten europaischen Markt pauschal fir tot zu erklaren. Fir den einzelnen Unternehmer
ist diese statistische Betrachtung allerdings zweitrangig. Wenn in seinem Betrieb Uber Monate weniger
Auftrage eingehen, als zur Deckung der Kosten bendtigt werden, wird aus einer konjunkturellen

Schwache irgendwann ein strukturelles Problem.

Besonders gefahrlich ist diese Phase, weil nach aulen noch alles funktioniert. Die Produktion lauft, die
Lohne werden bezahlt und die Kunden werden weiterhin beliefert. Aber unter der Oberflache wird

Monat fir Monat ein weiterer Teil der Uber Jahre aufgebauten Unternehmenssubstanz verbraucht.



2. Der Standort bindet immer mehr Kapital und Aufmerksamkeit

Steigende Kosten sind nur ein Teil des Problems. Hinzu kommen neue Vorschriften,
Dokumentationspflichten, Genehmigungsverfahren und ein wachsender Verwaltungsaufwand. Jede
einzelne Regel mag begrindbar sein. In der Summe binden sie jedoch Mitarbeiter, Zeit und Kapital,

ohne auch nur einen zusatzlichen Auftrag in das Unternehmen zu bringen.

Férderprogramme kénnen einzelne Investitionen erleichtern. Sie ersetzen aber keine dauerhaft
kaufkraftige Nachfrage. Ein FOrderbescheid ist noch kein Auftrag und eine bezuschusste Maschine

erwirtschaftet keinen Gewinn, wenn sie anschlieBend nicht ausgelastet wird.

Flr einen mittelstandischen Unternehmer zahlt deshalb nicht, wie gut eine politische MaRnahme auf
dem Papier aussieht. Entscheidend ist, was am Ende des Monats auf dem Konto verbleibt und ob

genugend neue Auftrage vorhanden sind, um den Betrieb langfristig zu tragen.
3. Das unternehmerische Dilemma: Sparen oder investieren?

Sie stehen vor mehreren Entscheidungen, von denen jede Geld kostet und keine eine Erfolgsgarantie
bietet:
e Weitere Kosten senken: Kurzfristig lasst sich damit Liquiditat sichern. Wird jedoch zu tief
geschnitten, verliert das Unternehmen genau die Mitarbeiter, Maschinen und Fahigkeiten, die es

fUr einen spateren Wiederaufbau benétigt.

e Privates Kapital einsetzen: Das kann sinnvoll sein, wenn ein belastbarer Plan vorhanden ist.
Ohne ein klares Ziel wird damit jedoch lediglich der bestehende Zustand verlangert, wahrend

nun zusatzlich das Vermoégen der Familie gefahrdet wird.

¢ In neue Produkte investieren: Eine technische Verbesserung allein schafft noch keinen
Markt. Auch das beste Produkt nutzt wenig, wenn im bisherigen Absatzgebiet die Kunden fehlen,

die es kaufen kdbnnen oder wollen.

o Externe Unterstitzung hinzuziehen: Ein Berater kann wertvolle Impulse geben. Ein
Strategiepapier Ubernimmt jedoch keine Umsetzungsverantwortung. Entscheidend ist, wer nach
der Prasentation noch da ist, die Armel hochkrempelt und gemeinsam mit dem Unternehmen an

der praktischen Umsetzung arbeitet.

Die entscheidende Frage lautet deshalb nicht sofort: Sollen wir nach Thailand gehen?

Zuerst muss geklart werden, wo das eigentliche Problem liegt. Sind Produkt, Technologie, Mitarbeiter



und betriebliche Ablaufe grundsatzlich wettbewerbsfahig und fehlt vor allem der Absatz? Oder liegen
die Ursachen im Unternehmen selbst? Im zweiten Fall wirde eine Expansion die vorhandenen

Probleme lediglich 9.000 Kilometer weitertragen und zusatzlich vergrdéfZern.

Wenn das Fundament jedoch tragfahig ist und der bisherige Markt nicht mehr gentigend
Entwicklungsmaglichkeiten bietet, kann ein zusatzlicher Markt in Sidostasien eine ernsthafte
strategische Option sein. Nicht als Flucht, nicht als Patentlésung und nicht mit einer sofortigen
Millioneninvestition, sondern als schrittweise und Uberprifbare Erweiterung des bestehenden
Geschafts.

Der 3-Stufen-Fahrplan: Vom Krisenmodus zur uberprufbaren

Wachstumsoption

Eine Expansion nach Stdostasien ist kein geeignetes Mittel, um eine unmittelbar drohende
Zahlungsunfahigkeit zu Gberdecken. Sie benétigt Zeit, Aufmerksamkeit und Kapital. Deshalb muss
zuerst geklart werden, ob das Unternehmen noch ausreichend handlungsfahig ist, um einen

zusatzlichen Markt kontrolliert aufzubauen.

Der folgende Fahrplan ist keine allgemeinglltige Sanierungsanleitung. Er zeigt eine mégliche
Reihenfolge, mit der ein grundsatzlich gesundes Unternehmen zunachst seine Handlungsfahigkeit
sichert, anschlieBend den neuen Markt Uberprift und erst danach Uber eine tatsachliche Expansion
entscheidet.

Phase 1: Tag 0 bis 30 - Handlungsfahigkeit sichern

Bevor Uber Thailand gesprochen wird, missen die Zahlen auf den Tisch. Nicht die Zahlen des letzten
Jahres, sondern die tatsachlichen Zahlungsstréme der kommenden Wochen:
e 13-Wochen-Liquiditatsplanung aufstellen: Erfassen Sie wochentlich die verfugbaren Mittel,
realistisch eingehende Forderungen, Gehalter, Steuern, Kreditraten und alle weiteren falligen
Verpflichtungen. Entscheidend ist nicht der rechnerische Kontostand, sondern der Zeitpunkt, an

dem welche Zahlung tatsachlich geleistet werden muss.



e Forderungen und gebundenes Kapital prifen: Offene Rechnungen muissen konsequent
verfolgt und Zahlungsbedingungen neu verhandelt werden. Factoring oder Sale-and-lease-back
kdnnen im Einzelfall Liquiditat freisetzen, dirfen aber erst nach einer wirtschaftlichen,
steuerlichen und rechtlichen Prifung eingesetzt werden. Nicht jedes schnelle Geld ist am Ende

gunstiges Geld.

e Den leistungsfahigen Kern schiitzen: Sparen Sie nicht nach dem Rasenmaherprinzip.
Maschinen, Mitarbeiter und Fahigkeiten, die spater flir den Wiederaufbau oder die Expansion

bendtigt werden, dirfen nicht aus kurzfristiger Panik heraus zerstort werden.

e Eine klare Grenze festlegen: Fir die Prifung eines neuen Marktes darf nur ein vorher
bestimmtes Budget eingesetzt werden, das den laufenden Betrieb nicht gefahrdet. Bestehen
bereits Anzeichen fir Zahlungsunfahigkeit oder Uberschuldung, gehort die Situation
unverziuglich in die Hande entsprechend qualifizierter Sanierungs- und Insolvenzrechtsexperten.

Eine Auslandsexpansion kann diese Prufung nicht ersetzen.
Phase 2: Tag 30 bis 90 - Den Markt prufen, bevor eine Firma gegriundet wird

Eine thaildandische Firmenurkunde ist noch kein Markt und ein Blro in Bangkok noch kein
Geschaftsmodell. Deshalb beginnt die Expansion nicht beim Notar, sondern beim mdglichen Kunden:
e Ein konkretes Angebot auswahlen: Versuchen Sie nicht, sofort Ihr gesamtes Unternehmen
nach Thailand zu Ubertragen. Wahlen Sie zunachst ein Produkt, eine technische Leistung oder

ein klar abgegrenztes Problem, bei dem Ihr Unternehmen einen nachweisbaren Vorteil besitzt.

o Mit tatsachlichen Marktteilnehmern sprechen: Gesprache mit moglichen Kunden,
Lieferanten und Vertriebspartnern missen zeigen, ob ein realer Bedarf besteht, welcher Preis
akzeptiert wird und welche Anpassungen erforderlich sind. Allgemeine Marktstudien kénnen

dabei helfen, ersetzen aber kein Gesprach mit dem spateren Kaufer.

e Die rechtliche und operative Machbarkeit prifen: Vor einer Investition missen unter
anderem Eigentumsbeschrankungen nach dem Foreign Business Act, mogliche BOI-Férderungen,
Einfuhrbestimmungen, Produktzulassungen, steuerliche Folgen, notwendige Lizenzen sowie
Arbeits- und Aufenthaltsgenehmigungen geklart werden. Diese Anforderungen hangen von der

konkreten Tatigkeit ab und lassen sich nicht mit einer Standardkonstruktion beantworten.

o Ein begrenztes Testszenario festlegen: Definieren Sie Budget, Zeitraum, erwartete
Ergebnisse und eindeutige Abbruchkriterien. Wenn sich innerhalb dieser Grenzen keine

belastbare Nachfrage nachweisen lasst, wird der Versuch beendet oder neu ausgerichtet. Auch



ein rechtzeitig abgebrochener Markttest ist ein wirtschaftlich wertvolles Ergebnis.

Phase 3: Monat 3 bis 12 - Einstieg mit uiiberschaubarem Risiko

Erst wenn die Prifung einen realistischen Markt erkennen lasst, beginnt der operative Aufbau. Auch

dann muss nicht sofort eine Fabrik errichtet oder die gesamte Produktion verlagert werden.

Je nach Produkt und Zielsetzung kann der Einstieg beispielsweise erfolgen durch:

eine lokale Service- und Engineering-Struktur,

einen gepruften Vertriebs- oder Servicepartner,

eine OEM- oder Lizenzvereinbarung mit einem bestehenden Hersteller,

eine zeitlich und finanziell begrenzte Sandbox oder

eine eigene Gesellschaft, wenn Tatigkeit, Auftragslage und rechtliche Voraussetzungen dies

tatsachlich rechtfertigen.

Die passende Form ergibt sich aus dem Geschaft. Sie darf nicht deshalb gewahlt werden, weil ein
Berater an einer Firmengrindung verdient oder eine bestimmte Standardlésung besonders einfach

verkaufen kann.

Sudostasien ist dabei kein einheitlicher Markt. Thailand, Vietham, Malaysia, Indonesien und die
weiteren ASEAN-Staaten unterscheiden sich erheblich in Wirtschaftsstruktur, Recht, Kosten und Kultur.
Thailand selbst ist kein neues Wirtschaftswunderland. Seine Starke liegt vielmehr in seiner
gewachsenen industriellen Basis, den vorhandenen Zulieferstrukturen und den Investitionen in

moderne Fertigung, Elektronik, Automatisierung und ressourceneffiziente Produktion.

Férderungen des thailandischen Board of Investment kénnen fur geeignete Projekte erhebliche
Vorteile bieten. Sie sind jedoch keine automatische Zugabe zu jeder Firmengrindung. Die Férderung
hangt von der Tatigkeit, der Technologie, dem Investitionsumfang und weiteren Bedingungen ab und

muss deshalb vor der endgultigen Strukturentscheidung gepruft werden.

Der erste Erfolg einer Expansion ist nicht die Eintragung einer thaildandischen Gesellschaft. Der erste
Erfolg ist ein belastbarer Nachweis, dass ein Kunde die angebotene Leistung benétigt und bereit ist,
daflr zu bezahlen. Erst danach wird schrittweise investiert und aus einem Markttest ein zweites

wirtschaftliches Standbein aufgebaut.

Eine Expansion soll nicht den letzten Monat eines Unternehmens finanzieren. Sie soll seine nachsten

Jahre sichern.



Sudostasien ist nicht nur fur DAX-Konzerne - Der Weg fur KMUs

Es gehort zu den hartnackigsten Vorstellungen im deutschen Mittelstand, dass eine Expansion nach
Asien zwangslaufig mit einer eigenen Fabrik, mehreren Millionen Euro und einer grof3en

internationalen Rechtsabteilung beginnen musse.

Dieses Bild entsteht vor allem deshalb, weil 6ffentlich fast nur Uber die Projekte groRer Konzerne
berichtet wird. Ein Unternehmen mit 20, 50 oder 100 Mitarbeitern kann und darf jedoch nicht

versuchen, den Markteintritt eines DAX-Konzerns im Kleinformat nachzubauen.

Ein Konzern kann eine falsche Standortentscheidung abschreiben. Ein mittelstandisches
Familienunternehmen kann daran zugrunde gehen. Deshalb muss ein KMU nicht gréBer, sondern

intelligenter, vorsichtiger und naher am tatsachlichen Markt vorgehen.

Ein seriéser Markteinstieg ist nicht kostenlos. Er muss aber auch nicht mit einer Millioneninvestition
beginnen. Die erste Aufgabe besteht darin, mit einem kontrollierten Budget herauszufinden, ob das

eigene Produkt im Zielmarkt bendtigt wird und welche Form der Zusammenarbeit daflir geeignet ist.

Mégliche erste Schritte sind:

e Lokaler Service und Engineering: Ein kleiner technischer Brickenkopf kann bestehende
Kunden betreuen, neue Kontakte aufbauen und zeigen, welche Anforderungen der Markt

tatsachlich stellt.

e Vertrieb uber einen gepriften Partner: Ein lokaler Vertriebspartner kann den Marktzugang
erleichtern. Er muss jedoch nicht nur Uber Kontakte verfiigen, sondern das Produkt verstehen,

aktiv verkaufen kdnnen und bereit sein, seine Tatigkeit transparent nachzuweisen.

e OEM- oder Fertigungspartnerschaft: Statt sofort eine eigene Produktion aufzubauen, kann
zunachst mit einem vorhandenen Hersteller gearbeitet werden. Voraussetzung sind klare
Qualitatsvorgaben, Uberprufbare Prozesse und ein wirksamer Schutz des eingebrachten Know-

hows.

e Technologielizenzierung oder White-Label-Produktion: FUr bestimmte Produkte kann es
sinnvoller sein, Technologie und Fertigungswissen kontrolliert zu Gbertragen, anstatt selbst eine

vollstandige Organisation aufzubauen.



 Ein begrenzter Markttest: Uber eine definierte Sandbox-Plattform kénnen Kontakte, Preise,

Lieferketten und mégliche Produktionspartner praktisch gepruft werden, bevor eine eigene

Gesellschaft oder gréRere Investition beschlossen wird.

Nicht die Mitarbeiterzahl entscheidet dariber, ob ein KMU nach Thailand expandieren kann.
Entscheidend sind ein wettbewerbsfahiges Produkt, ein realistisches Budget, ausreichend Zeit, klare
Abbruchkriterien und Partner, die nicht nur eine Firmengrindung verkaufen, sondern auch bei der

spateren Umsetzung vor Ort bleiben.

Die teuren Fallstricke vor Ort

Thailand verzeiht einen unvorbereiteten Markteintritt nur selten. Viele Fehler entstehen nicht, weil der
Unternehmer zu wenig Geld ausgeben wollte, sondern weil er an der falschen Stelle gespart oder die
einzelnen Schritte in der falschen Reihenfolge durchgefuhrt hat.
o Die Firma wird vor dem Markt gegriindet: Eine Gesellschaft, ein gemietetes Blro und ein
Firmenkonto vermitteln das Geflhl, bereits in Thailand angekommen zu sein. Tatsachlich
verursachen sie zunachst nur laufende Kosten. Wenn weder Kunde noch Auftrag vorhanden sind,

wurde keine Expansion aufgebaut, sondern lediglich eine zusatzliche Kostenstelle.

e Die falsche Gesellschaftsstruktur: Der Foreign Business Act beschrankt bestimmte
Tatigkeiten auslandisch beherrschter Unternehmen. Welche Regelung qilt, hangt jedoch von der
tatsachlichen Geschaftstatigkeit ab. Produktion, Handel, Beratung und Service kénnen rechtlich
unterschiedlich behandelt werden. Eine thailandische Person lediglich als vorgeschobenen
Anteilseigner einzusetzen, ist keine zuldssige Abklrzung, sondern kann das gesamte

Unternehmen gefahrden.

e BOI-Forderung wird als selbstverstandlich eingeplant: Eine Férderung durch das Board of
Investment kann steuerliche und nichtsteuerliche Vorteile ermdéglichen. Sie wird aber nur fur
bestimmte Tatigkeiten und unter konkreten Bedingungen erteilt. Wer Investitionen bereits
durchflhrt oder die Gesellschaft falsch strukturiert, bevor die Férderfahigkeit geprift wurde,

kann wichtige Vorteile verlieren.


/4WT-Sandbox-Plattform

e Steuern, Zoll und Rechnungswesen werden unterschatzt: Eine in Thailand ausgestellte
Rechnung muss nicht automatisch steuerlich zu dem passen, was die deutsche
Muttergesellschaft erwartet. Quellensteuer, Umsatzsteuer, Verrechnungspreise, Einfuhrabgaben
und die richtige Zuordnung grenziberschreitender Leistungen mussen vor dem ersten Auftrag
geklart werden. Eine nachtragliche Reparatur ist fast immer teurer als eine saubere

Vorbereitung.

e Der falsche Partner erhalt zu frih zu viel Vertrauen: Persdnliche Beziehungen spielen im
thailandischen Geschaftsleben eine wichtige Rolle. Sie ersetzen jedoch keine technische,
wirtschaftliche und rechtliche Prifung. Ein freundliches Auftreten, gute Kontakte und ein
gemeinsames Abendessen sagen noch nichts daruber aus, ob ein Partner Termine, Qualitat und

finanzielle Verpflichtungen dauerhaft einhalten kann.

o Hoflichkeit wird mit Zustimmung verwechselt: Ein freundliches , kein Problem* kann
bedeuten, dass die andere Seite die Beziehung nicht durch einen offenen Widerspruch belasten
mochte. Es ist noch keine belastbare Zusage. Aufgaben, Verantwortlichkeiten, Termine und
Zwischenergebnisse mussen deshalb so organisiert werden, dass Probleme sichtbar werden,

bevor sie Geld kosten.

e Service und Qualitat werden erst nach dem Verkauf bedacht: Eine deutsche Maschine
kann technisch hervorragend sein und trotzdem im asiatischen Markt scheitern, wenn Ersatzteile
fehlen, ein Ansprechpartner nicht erreichbar ist oder niemand den Bediener vor Ort richtig
einweisen kann. Der Verkauf ist nicht das Ende der Expansion. Er ist der Beginn der operativen

Verantwortung.

Die teuerste Beratung ist nicht zwangslaufig die beste. Gefahrlich ist jedoch die billigste
Standardlésung, wenn sie eine Firmenurkunde liefert, aber weder die konkrete Geschaftstatigkeit noch

Steuern, Lizenzen, Partner, Prozesse und spatere Umsetzung bericksichtigt.

Ein KMU bendtigt deshalb keinen aufgeblahten Beraterstab. Es bendtigt die richtigen Fachleute fur die
jeweils konkrete Aufgabe und einen Partner vor Ort, der diese Beteiligten zusammenflhrt, die
praktische Umsetzung kontrolliert und auch dann noch erreichbar ist, wenn aus der Planung tagliche

Arbeit geworden ist.

Ilhr Partner auf dem thailandischen Hallenboden: 4WT

AWT berat Unternehmen. Aber die Arbeit soll nicht mit einer Prasentation und einer

Handlungsempfehlung enden. Entscheidend ist, wer anschlieBend vor Ort bleibt, mégliche Partner



Uberpruft, Probleme zwischen den Beteiligten sichtbar macht und die vereinbarten Schritte praktisch

umsetzt.

4WT versteht sich deshalb nicht als klassischer Unternehmensberater, sondern als operativer

Expansions- und Umsetzungspartner zwischen dem deutschen Mittelstand und Thailand.

e Eine thailandische Gesellschaft mit deutschen Wurzeln: Die 4WT Co., Ltd. wurde 2008 in
Bangkok gegriindet und tritt heute nach aullen unter dem Namen 4WT auf. Dipl.-Ing. Uwe
Richter ist bereits seit 1990 selbstandig tatig und bringt damit die Erfahrung aus mehreren
Jahrzehnten deutscher und internationaler Projektarbeit ein. 4WT selbst wurde jedoch nicht 1990

in Berlin gegrindet, sondern ist seit 2008 eine in Thailand registrierte Gesellschaft.

e Eine echte thailandisch-deutsche Geschaftsfithrung: CEO von 4WT ist Jamjuree Richter.
Sie leitet das operative Tagesgeschaft in Thailand und verantwortet die Umsetzung vor Ort. COO
Dipl.-Ing. Uwe Richter konzentriert sich auf die langfristige technische und strategische
Ausrichtung sowie auf die Verbindung zu deutschen und europaischen Unternehmen.
Grundlegende Entscheidungen werden gemeinsam getroffen. Damit ist die thaildndische Seite
keine vorgeschobene Konstruktion, sondern ein gleichberechtigter Teil der tatsachlichen

Unternehmensfihrung.

e Seit 2005 mit Thailand verbunden: Dipl.-Ing. Uwe Richter kennt Thailand nicht nur aus
Geschaftsreisen oder einem zeitlich begrenzten Auslandseinsatz. Seit 2005 lebt und arbeitet er
regelmafig Gber langere Zeitraume im Land, seit 2013 Uberwiegend von Thailand aus. Das
daraus entstandene Verstandnis beruht nicht allein auf geschaftlichen Kontakten, sondern auf

dem taglichen Leben zwischen beiden Kulturen.

e Erfahrung aus Werkhalle und Unternehmenspraxis: Der berufliche Weg begann nicht am
Schreibtisch einer Beratungsgesellschaft. Er fuhrte aus dem handwerklichen Umfeld Uber eine
praktische Ausbildung, Abitur und Ingenieurstudium bis in industrielle IT-, Produktions- und
internationale Unternehmensprojekte. Eine Drehmaschine, ein Fertigungsprozess oder ein

technisches Problem werden deshalb nicht nur anhand einer Prasentation beurteilt.



e Umsetzung statt Firmenurkunde: 4WT prift mdgliche Geschaftspartner und Lieferanten,
begleitet technische und organisatorische Ablaufe, unterstitzt bei der Abstimmung zwischen
Deutschland und Thailand und kontrolliert vereinbarte Qualitatsanforderungen direkt vor Ort. Wo
rechtliche, steuerliche oder genehmigungsbezogene Spezialkenntnisse erforderlich sind, werden
entsprechend qualifizierte Fachleute einbezogen. 4WT ersetzt diese Fachleute nicht, sorgt aber

daflr, dass ihre Arbeit in das Gesamtprojekt eingebunden wird.

e Begleitung uber den Markteintritt hinaus: Eine Firmengrindung ist fir 4WT nicht der
Abschluss eines Projekts. Wenn sich der thailandische Markt als tragfahig erweist, kann die
Zusammenarbeit bei Lieferantenauswahl, Qualitatssicherung, technischer Umsetzung,

Kommunikation und dem weiteren Aufbau der lokalen Strukturen fortgesetzt werden.

Naturlich mochte auch 4WT mit seinen Kunden Umsatz erwirtschaften. Aber nicht, indem einem
Unternehmer Thailand eingeredet, eine Gesellschaft gegrindet und anschlieBend lediglich eine

Firmenurkunde ausgehandigt wird.

Das eigentliche Geschaft von 4WT beginnt dort, wo aus einer gepriften Mdéglichkeit eine praktische
Aufgabe entsteht: als Dienstleister, als Umsetzungspartner oder in einer anderen Form, die fur beide
Seiten wirtschaftlich sinnvoll ist. Stellt sich bei der Prifung heraus, dass Thailand fur ein Unternehmen

nicht geeignet ist, muss auch dieses Ergebnis offen ausgesprochen werden.

Der Grundsatz dahinter ist einfach: 4WT kann langfristig nur erfolgreich sein, wenn es auch seine

Kunden sind.

Der Schritt, den Sie heute Nacht tun konnen

Sie mUssen heute Nacht weder eine Niederlassung in Thailand beschlieRen noch einen
Beratungsvertrag unterschreiben. Die erste sinnvolle Entscheidung ist wesentlich kleiner: Prufen Sie,
ob es aulierhalb Ihres bisherigen Marktes eine realistische Verwendung fur das gibt, was Ihr

Unternehmen bereits gut kann.

Schreiben Sie dazu auf einer einzigen Seite finf Punkte zusammen:

e Welches Produkt oder welche technische Leistung beherrscht Ihr Unternehmen besonders gut?

e Welches konkrete Problem Iésen Sie damit fUr Ihre heutigen Kunden?



e Warum konnte dieses Problem auch bei Unternehmen in Stdostasien bestehen?

e Welche Mitarbeiter, Technologien und finanziellen Mittel kdnnten Sie flr einen begrenzten

Markttest einsetzen, ohne das bestehende Unternehmen zu gefahrden?

e Welche Grenzen durfen bei einer Expansion unter keinen Umstanden uberschritten werden?

Diese eine Seite ist noch keine Strategie. Sie ist aber eine bessere Grundlage flr ein Gesprach als jede
allgemeine Suchanfrage und jeder Hochglanzprospekt Uber die angeblich unbegrenzten Méglichkeiten

Asiens.

Ein erstes Gesprach mit 4WT dient deshalb nicht dazu, sofort einen Auftrag auszulésen. Zunachst
muss geklart werden, ob zwischen Ihrem Unternehmen und dem thailandischen beziehungsweise

sudostasiatischen Markt Uberhaupt eine belastbare Verbindung erkennbar ist.

Was Sie in diesem Gesprach nicht erwarten sollten:

e das Versprechen, Thailand werde Ihr Unternehmen retten,

e eine fertige Standardlésung, bevor Ihr Produkt und Ihre Situation verstanden wurden,

e den Druck, sofort eine Gesellschaft zu grinden, und

e eine Prasentation, in der Risiken und Kosten hinter schonen Wachstumszahlen verschwinden.

Natlrlich hat 4WT Interesse daran, aus einem solchen Gesprach spater eine bezahlte Zusammenarbeit
zu entwickeln. Dieses wirtschaftliche Interesse wird nicht versteckt. Voraussetzung dafur ist jedoch,
dass eine konkrete Aufgabe vorhanden ist, die 4WT fur Ihr Unternehmen sinnvoll [6sen oder begleiten

kann.

Ergibt die erste Prifung, dass Thailand nicht zu Ihrem Produkt, Ilhrem verfugbaren Kapital oder Ihrer
gegenwartigen Situation passt, muss auch dieses Ergebnis ausgesprochen werden. Ergibt sich
dagegen eine realistische Mdglichkeit, wird nicht sofort das gréfstmdgliche Projekt verkauft.
Gemeinsam wird der kleinste sinnvolle nachste Schritt festgelegt - mit einem klaren Ziel, einem
begrenzten Budget und einem Ergebnis, anhand dessen Uber das weitere Vorgehen entschieden

werden kann.

Ein zusatzlicher Markt muss nicht mit einer Millioneninvestition beginnen. Er beginnt mit einer

Uberprifbaren Annahme, einem madglichen Kunden und einem Gesprach zwischen Menschen, die offen



daruber reden, was machbar ist und was nicht.

Der richtige Zeitpunkt fur dieses Gesprach ist nicht erst dann, wenn die letzte Reserve verbraucht
wurde. Er ist gekommen, solange Sie noch die Freiheit besitzen, sich auch gegen Thailand entscheiden

zu konnen.

Vertraulich ins Gesprach kommen

Dipl.-Ing. Uwe Richter ist bewusst, dass bereits die Uberlegung einer Expansion fir ein Unternehmen
ein sensibles Thema sein kann. Mitarbeiter, Kunden, Lieferanten oder Finanzierungspartner sollen

nicht durch unausgereifte Plane verunsichert werden.

Ihre Anfrage wird deshalb persénlich und vertraulich behandelt. Sie missen in der ersten Nachricht
weder Unternehmenszahlen noch Geschaftsgeheimnisse offenlegen. Zunachst reichen einige kurze
Angaben zu lhrem Unternehmen, Ihrem Produkt und dem Grund, weshalb Sie Uber Sidostasien
nachdenken.

Bevor vertrauliche Unterlagen, technische Einzelheiten oder sensible Kennzahlen ausgetauscht

werden, kann bei Bedarf eine schriftliche Vertraulichkeitsvereinbarung abgeschlossen werden.

Ein erstes Gesprach ist noch kein Auftrag. Es dient dazu, sich kennenzulernen und festzustellen, ob
4WT far Ihre Aufgabenstellung Uberhaupt der richtige Ansprechpartner sein kann. Wenn sich keine
sinnvolle Grundlage fUr eine Zusammenarbeit ergibt, bleibt es bei diesem Gesprach. Wenn eine

realistische Moglichkeit erkennbar ist, wird gemeinsam der nachste Uberschaubare Schritt festgelegt.

Sie erreichen 4WT ohne Callcenter, Kontaktverkaufsplattform oder vorgeschaltete KI-Schleife. Der

Kontakt fuhrt direkt zu Dipl.-Ing. Uwe Richter in Bangkok - fir ein offenes Gesprach unter Praktikern.

4WT Co., Ltd.

Seit 2008 in Bangkok registriert | Thaildandisch-deutsche Geschéftsfihrung

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

e Terminreservierung: Direkten Gesprachstermin reservieren



https://4wt-it.de
https://calendar.app.google/LwHgAdfwqU4bpRkQ6

o Direktkontakt: Schreiben Sie Dipl.-Ing. Uwe Richter Gber WhatsApp oder Signal eine kurze
Nachricht. Ein oder zwei Satze zu lhrem Unternehmen und Ihrem Anliegen genigen flr den
ersten Kontakt.

e WhatsApp:

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

e den sudostasiatischen Markt mit Thailand als Ausgangspunkt prufen oder
schrittweise erschliefSen wollen - beispielsweise durch Expansion, Markteintritt
oder die Diversifizierung ihrer Lieferketten;

e einen in Thailand ansassigen Vertragspartner suchen, der den technischen
Sachverstand eines deutschen Diplom-Ingenieurs mit lokaler Prasenz,
thailandischer Unternehmensfuhrung und deutscher Ingenieur- und
Managementpraxis verbindet - und die Umsetzung vor Ort begleitet, statt lediglich
Folien und Handlungsempfehlungen abzuliefern;

e fUr ihre Aktivitaten in Thailand einen operativen und technischen verlangerten Arm
bendotigen, der innerhalb eines schriftlich festgelegten Mandats pruft, koordiniert,
umsetzt und an die Geschaftsfuhrung berichtet;

e eine zusatzliche und offen eingebundene Kontroll- und Kommunikationsebene
bendtigen, weil zwischen der deutschen Zentrale, der thailandischen
Geschaftsfuhrung und der Werkhalle wichtige Informationen verloren gehen oder
kulturell unterschiedlich interpretiert werden - Cultural Broker;

e ihre thailandische Geschaftsfuhrung bei der kulturell angepassten Umsetzung
deutscher Qualitats-, Fihrungs- und Prozessanforderungen unterstutzen wollen,
ohne deren Verantwortung und Entscheidungsbefugnis infrage zu stellen;

e die hohen Kosten eines eigenen Expats vermeiden und stattdessen eine
skalierbare Erganzung oder Alternative mit dauerhafter Prasenz in Thailand
einsetzen wollen;

e eine oOrtliche Reprasentation oder operative Koordination in einer Liaison-Funktion,
als Business Proxy oder als Corporate Service Provider bendtigen - jeweils
innerhalb eines klar vereinbarten und rechtlich zulassigen Aufgabenbereichs;


https://4wt-ing.de/Whatsapp
https://4wt-ing.de/Signal

e ihren geplanten Markteintritt zunachst kontrolliert innerhalb einer Sandbox
erproben wollen, bevor sie eine eigene Gesellschaft, Niederlassung oder grolSere
Investition aufbauen. Die rechtlichen, steuerlichen und branchenspezifischen
Voraussetzungen einschlie8lich des Foreign Business Act werden dabei vor Beginn
durch die jeweils zustandigen Fachleute gepruft.;

Lassen Sie uns konkret uber lhr Vorhaben sprechen.

Kein Pitch.

Keine Verpflichtung.

Keine Vertriebsrhetorik

Austausch zwischen zwei Unternehmer, die Klartext reden.
Nur 15 Minuten zur Einordnung lhres Themas.

1 +49 30 8687094010 (6:00 bis 16:00 Uhr MEZ)
= uwe.richter@it-e-com.de

11 4WT Kontaktseite

[11 4WT Firmenseite

[T1JETZT ein kostenfreies Infogesprach reservieren!

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

‘Der KMU-Befreiungsschlag: lhr Weg aus der Europa-Krise nach Siidostasien’
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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

Zufallige Auswahl von Artikeln zum Thema: Expansion-Thailand

¢ 4AWT-Sandbox-Plattform fir Ihre Expansion und Markteintritt in Thailand

e Thailand-Expansion ohne Blindflug (Sandbox-Plattform)

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

e Rezessionsdruck als Chance: Warum smarte Geschaftsfuhrer jetzt nach Bangkok blicken (ohne
auf deutsche Qualitat zu verzichten).

e Kapital wird immer knapper - Jetzt oder nie: Expansion oder Neuanfang.

e [TIT] Echte deutsche Unternehmer in Thailand - Realitat, Risiko und ein gangbarer Wegq.

e Warum wir arbeiten, wo wir leben - und nicht leben, wo wir arbeiten?

e Thailand als Produktionsstandort und Absatzmarkt oder Handelsvertretung - Herausforderungen
fur deutsche Firmen

e Thailand als Offshore-Outsourcing-Destination: Chancen fur deutsche Unternehmen mit
Ingenieurbiro 4WT Ltd. Thailand - Die unterschatzte Offshore-Outsourcing-Perle fUr deutsche
Unternehmen



4WT-Sandbox-Plattform
Thailand-Expansion-ohne-Blindflug
Das-Beste-aus-zwei-Welten-Wie-4WT-als-thailaendisches-Unternehmen-zu-100-Prozent-deutsche-DNA-bewahrt
Das-Beste-aus-zwei-Welten-Wie-4WT-als-thailaendisches-Unternehmen-zu-100-Prozent-deutsche-DNA-bewahrt
Rezessionsdruck-als-Chance-Warum-smarte-Geschaeftsfuehrer-jetzt-nach-Bangkok-blicken-ohne-auf-deutsche-Qualitaet-zu-verzichten
Rezessionsdruck-als-Chance-Warum-smarte-Geschaeftsfuehrer-jetzt-nach-Bangkok-blicken-ohne-auf-deutsche-Qualitaet-zu-verzichten
Kapital-wird-immer-knapper-Jetzt-oder-nie-Expansion-oder-Neuanfang-in-Thailand
Echte-deutsche-Unternehmer-in-Thailand-Realitaet-Risiko-und-ein-gangbarer-Weg
warum-wir-arbeiten-wo-wir-leben-und-nicht-leben-wo-wir-arbeiten
Thailand-als-Produktionsstandort-und-Absatzmarkt-Herausforderungen-fuer-deutsche-Softwarefirmen
Thailand-als-Produktionsstandort-und-Absatzmarkt-Herausforderungen-fuer-deutsche-Softwarefirmen
Thailand-als-Offshore-Outsourcing-Destination-Chancen-fuer-deutsche-Unternehmen-mit-Ingenieurbuero-4WT-Ltd-Thailand-Die-unterschaetzte-Offshore-Outsourcing-Perle-fuer-deutsche-Unternehmen
Thailand-als-Offshore-Outsourcing-Destination-Chancen-fuer-deutsche-Unternehmen-mit-Ingenieurbuero-4WT-Ltd-Thailand-Die-unterschaetzte-Offshore-Outsourcing-Perle-fuer-deutsche-Unternehmen
Thailand-als-Offshore-Outsourcing-Destination-Chancen-fuer-deutsche-Unternehmen-mit-Ingenieurbuero-4WT-Ltd-Thailand-Die-unterschaetzte-Offshore-Outsourcing-Perle-fuer-deutsche-Unternehmen

