BESCHREIBUNG

VOR- UND NACHTEILE

Tochtergesellschaft

Eigenstandige/s juristische Person/Unternehmen am Zielmarkt, das
wirtschaftlich zur Muttergesellschaft gehort.

Eine Tochtergesellschaft ist die grofite mogliche Investition und kann ugs. auch
eine Produktions-, Vertriebs- oder Servicegesellschaft sein.

© groBtmaogliche Steverung der Geschaftsprozesse,
Nahe zu Markt & Kunden, uU. hohe Gewinnabschépfung

® hohe Investitionen & Risiko (uU. Eigenkapital for
Grondung, Buchhaltung, Personalkosten)

Selbststandige
Niederlassung

Zweigniederlassungen sind vom Hauptsitz des Unternehmens raumlich
getrennte Einheiten, die aber selbststandig am Geschaftsverkehr teilnehmen. Sie
stellen jedoch keine eigene juristische Person dar und werden ugs. teilweise als
Produktionsbetriebe bezeichnet.

© geringeres Risiko und weniger zeit- u. kostenintensiv
als Aufbau einer Tochtergesellschaft

® eingeschrankter Handlungsspielraum durch
Abhangigkeit von Hauptniederlassung

Unselbststandige
Niederlassung

Je nach Rechtslage meist unselbststandige Einheiten wie zB Reprasentanzen,
Filialen bzw. Zweigstellen und Vertriebsbiros sind vollstandig von der
Hauptniederlassung abhangig und werden meist zum Zweck der
Geschaftsanbahnung, Kundenakquise und Promotionzwecken gegrondet.

© meist nicht steverpflichtig, geschaftsfahig,
kostengunstig, rasche Markt- und Kundennahe

® meist keine eigene Rechtspersonlichkeit,
eingeschranke Geschaftstatigkeit zB. beim Fakturieren
oder Vorsteuerabzug

Joint Venture

Bei dieser Kooperationsform grindet ein ésterreichisches Unternehmen mit
einem auslandischen Partner ein neues, eigenstandiges Unternehmen (am
Zielmarkt).

Achtung!: Bitte Uberprifen Sie lhre Partner genaul

© (finanzielles) Risiko wird zwischen den Partnern
aufgeteilt, Mehrwert fUr beide Seiten durch Know How
Austausch

® ev. unterschiedliche Interessen der Partner, Partner
als méglicher, kunftiger Konkurrent, aufwendige
Vertragsgestaltung

Franchising Ein Franchisegeber (Franchisor) Ubertragt einem Franchisenehmer (Franchisee) | © globales Image - positive Wiedererkennungseffekte
gegen Bezahlung das Recht das jeweilige Unternehmenskonzept zu nutzen. Dies
ist meist mit konkreten Vorgaben zB hinsichtlich Design, geographisches Gebiet ® Abhangigkeit von Qualitat jedes Franchisees, ev.
etc., verbunden. unterschiedliche Interessen von Franchisor und
Franchisee
Lizenzvergabe Ein Lizenzgeber Ubertragt immaterielle Nutzungsrechte (Know How) gegen eine | © geringe Ressourcenbindung (finanziell, personell],

LizenzgebUhr an einen Lizenznehmer im Zielmarkt. Dieser erhalt das Recht zur
Produktion und Vertrieb in diesem oder mehreren Zielmarkten.

!Achtung auf: Lizenzumfang, Lizenzgebiet, Lizenzgebuhren, Rechte und
Pflichten der Parteien (iHa Schutzrechte] etc. - Bitte lassen Sie in jedem Fall von
einem (Fach-) Rechtsanwalt beraten!

keine Transportkosten

® rechtliche Rahmenbedingungen am Zielmarkt als
potentielles Risiko, Lizenznehmer wird ev. zum
Konkurrenten, oftmals lange Vertragslaufzeiten

Dienstleistungsexport

Beachten Sie bei der Erbringung von Dienstleistungen im Ausland neben
Visaformalitdten auch Themen wie Aufenthalt, Arbeitsgenehmigungen, Haftungen,
Mindestlohn, lokalte Berufsvertetungen (und ev. nétiger Beitritt),
Betriebsstattenproblematik, Umsatzsteuer und Co.

Tipp: Lesen Sie HIER mehr.

direkter Export Sie verkaufen lhre Produkte direkt an lhre Endkunden, GroBhandler/Einzelhandler] © geringe Kosten & Risiko, Marktanalyse- u. Bearbeitung
bzw. stehen in direktem Kontakt mit Distributoren, Importeuren und kaum natig, Diversifizierung der Abnehmer
Handelsvertretern.
® kaum Kontrolle der Marktbearbeitung, mangelnde
Achtung: Der Ausgleichsanspruch, nach Beendigung des Vertragsverhaltnisses, Moglichkeit der Positionierung und Aufbau eines
ist oft nicht gltig .wegverhandelbar”. Lesen Sie HIER mehr. Unternehmensimages (Cl)
(indirekter) Export Als Produzent sind Sie selbst nicht aktiv im Ausland tatig. Sie liefern lhren heimischq Dogmatisch bezeichnet man als ,indirekten Export”auch

Partnern zu, die lhre Produkte ,mit ins Ausland nehmen”.

standige Lieferungen an denselben oder wenige (zB.
deutsche) Auftraggeber und deren Niederlassungen rund
um den Erdball.



http://www.exportknowhow.at/?page_id=685
http://www.exportknowhow.at/?page_id=1969

