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Der inländische Markt ist für gewisse Schweizer KMU limitiert. Das gilt 
insbesondere für Firmen, die in die Entwicklung neuer Technologien oder in 
anspruchsvolle und innovative Produkte investiert hat. Für diese 
Unternehmen eröffnet der Export, gerade nach Lateinamerika, grosse 
Chancen. Sie finden dort Branchen, in denen die Innovation noch nicht so 
gut entwickelt ist wie Ihre Firma sie anbieten kann. Gleichzeitig steigt die 
Nachfrage nach qualitativ hochstehenden Produkten in dieser Region nach 
wie vor stark. Andererseits ist für eine KMU die Hürde, in diese Märkte 
einzudringen, nach wie vor deutlich höher als für multinationale Konzerne. 
Diese wiederum können aufgrund ihrer Struktur mit ihren Produkten und 
Dienstleistungen vollständig von den Vorteilen dieses Marktes profitieren.  
 
“Beschränkte Firmenressourcen und internationale Kontakte wie auch das 
Fehlen des erforderlichen Managementwissens über Internationalisierung 
sind nach wie vor die wesentlichen Hemmnisse für die Internationalisierung 
einer KMU. Diese Einschränkungen durch die Ressourcen [...] scheinen vor 
allem häufig bei kleineren, sich neu international ausrichtenden KMU 
vorzukommen (Report by the OECD Working Party on SMEs and 
Entrepreneurship, OECD (2009)).”  
 
Wir haben nachstehend die fünf Schlüsselfaktoren zusammengestellt, die für 
eine erfolgreiche Marktentwicklungsstrategie in Lateinamerika notwendig 
sind. Sie sollen Ihrer Firma helfen, die Möglichkeiten eines gelungenen Eintritts 
in diese wachsenden Märkte vertieft zu evaluieren.  

 

 

Erfolgreich nach Lateinamerika 
exportieren!  

1 Kulturverständnis 

 
Die Geschäftskultur verstehen und respektieren: Für die lateinamerikanischen 
Geschäftsleute es ist wichtiger, vor den eigentlichen Geschäften zuerst eine 
vertrauensvolle Beziehungen aufzubauen. Daher ist es geboten, sich die Zeit 
zu nehmen, um echtes Interesse an ihrer Kultur, ihrer Familie und ihren 
Geschäftserfolgen zu zeigen. 
 
Geben Sie sich und Ihrem Gegenüber bei einem persönlichen Treffen 
genügend Zeit, sich bei etwas Small Talk „aufzuwärmen“. In der 
lateinamerikanischen Kultur ist es gerne gesehen, bis zu einem gewissen 
Grad Interesse an familiären oder persönlichen Inhalten zu zeigen. Seien Sie 
nicht erstaunt, wenn zu Beginn persönliche Themen angesprochen werden. 
Ihr Gegenüber sucht nicht nur qualifizierte Geschäftspartner, sondern auch 
Personen, die es verstehen und denen es vertrauen kann. 
 
Weiter ist zu beachten, dass die Geschäftsbegegnungen formell und 
hierarchisch sind. In den meisten Industrien gehören ein dunkler Anzug und 
ein Treffen auf gleicher Ebene zum Erfolg. Genauso wichtig ist es, sich in der 
gleichen Sprache verständigen zu können. Englisch ist in allen urbanen 
Gebieten weit verbreitet. Es schadet trotzdem nicht, wenn Sie auch die 
lokale Sprache können. Es lohnt sich, jemanden mitzunehmen, der Spanisch 
(oder Brasilianisch) spricht. Unter Umständen kann auch ein Dolmetscher 
hinzu gezogen werden. 
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Über Lateinamerika zu sprechen heisst nicht nur an Brasilien zu denken. 
Gerade Staaten wie Mexiko oder Chile können sehr interessante Chancen 
eröffnen. Nicht selten gelingt der Markteintritt mit Ihren Produkten in diese 
Staaten mit einem guten Preis viel eher, da die Importanforderungen tiefer 
liegen. Ausserhalb Brasiliens wird sogar überall Spanisch gesprochen. 
Vergessen Sie nicht, dass in allen Staaten Geschäftsabläufe und –chancen 
unterschiedlich sind. Beide hängen stark vom Entwicklungsstand der 
einzelnen Industrie, der natürlichen Ressourcen, der geographischen Lage, 
des Grades der Marktöffnung für ausländischen Handelsabkommen (FTA), 
Technologiebereitschaft und der Leichtigkeit, Geschäfte abzuwickeln ab.  
 
Gewisse Länder wie Mexiko sind stark industrialisiert. So hat beispielsweise 
die deutsche Autoindustrie in Mexiko ihre wichtigsten Produktionsstandorte 
in und für Nordamerika angesiedelt, da der wichtigste Markt, die USA, 
gerade mal auf der anderen Seite der Grenze liegt. Damit einher gingen 
sehr umfangreiche Direktinvestitionen. Südlich gelegene Länder produzieren 
eher Rohstoffe wie Öl, Soja und mineralische Produkte. 
 

Für einen erfolgreichen Markteintritt muss schliesslich das Potential Ihrer 

Firma mit der Marktnachfrage Ihres Ziellandes zusammenpassen. Aus 

diesem Grund ist sehr wichtig, Zeit und Ressourcen in eine entsprechende 

Marktanalyse zu investieren  

2. Jedes Land ist anders 
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3. Fundierter Businessplan 

 Unterschätzen Sie die kulturellen Unterschiede nicht! Selbst wenn Ihr Produkt 
bereits Erfolge in anderen Regionen der Welt feiern konnte, heisst dies nicht, 
dass es ohne Analyse einfach und ohne viel Aufwand auf diese Märkte 
geworfen werden kann und ebenfalls von Anfang an Erfolg haben wird. Eine 
professionelle Marktanalyse ist die beste Grundlage für Ihren Businessplan 
und die Strategie für den Markteintritt. Sie erlaubt Ihrer Firma die Mitwerber zu 
identifizieren und zu verstehen, das Verhalten Ihrer künftigen, lokalen Kunden 
zu erkennen, die Produkteadaption für die lokale Kommerzialisierung zu 
klären, eine Preisstrategie festzulegen, Ihr Markpotential abzuschätzen und 
ein realistisches Verkaufsbudget festzulegen und die damit verbundene 
Kapitelinvestition für einen erfolgreichen Markteintritt abzuschätzen. Neben 
der üblichen Markteintrittsstrategie müssen Sie auch weiche Faktoren wie 
Zeit, Beantwortungszeiten, etc. berücksichtigen.  
 
In der Folge müssen Sie bei der Ausarbeitung Ihres Businessplans mehr Zeit für 
den Eintritt in die lateinamerikanischen Märkte einplanen. Die Erfahrung 
zeigt, dass die Akquisitionszeiten klar länger sind. Zuerst muss eine solide 
Arbeitsbeziehung aufgebaut werden. Dazu können durchaus mehrere 
persönliche Treffen notwendig sein. Weiter kann nicht ausgeschlossen 
werden, dass die Unterzeichnung eines Vertrages, eine 
Distributionsvereinbarung oder einer ersten Bestellung durch mehrere Stellen 
wie Anwälte, Notariate und diverse interne Hierarchiestellen bestätigt 
werden müssen, damit die Rechtsverbindlichkeit erreicht werden kann.   

Planen Sie bei der Vorbereitung der Agenda immer genug Zeit ein. Es ist nicht 
selten, dass Ihr Zeitplan in Rückstand gelangt: Sei es wegen den in vielen 
Grossstädten üblichen Verkehrsproblemen. Sei es weil Sie bis zum Beginn Ihres 
Treffens noch warten mussten, was übrigens nicht mit Desinteresse an Ihnen 
gleichgesetzt werden darf. Versuchen Sie die Sitzung mit einem Lunch oder 
einem Abendessen abzuschliessen. Dabei sollten Sie aber nicht mehr über 
das Geschäft sprechen. 
 

Lateinamerika ist nicht nur bekannt für seine freundlichen Menschen und die 

wunderschöne Natur, sondern auch für die andere Art und Weise, zu 

geschäften. Die Schweiz und diese Region haben eine sehr gut entwickelte 

Grundlage für die Abwicklung von Geschäften. Und last but not least sind die 

Schweizer Produkte und ihre Qualität in weiten Kreisen sehr geschätztBitten Sie 

den Vorsitzenden darum, so offen und ehrlich wie möglich zu sein, um der 

Kolumne den Erfolg zu sichern. Sie bildet ein Mittel, die Mitarbeiter zu 

informieren, nicht ein Projekt anzupreisen oder eine Idee zu verkaufen. 
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4. Freihandelsabkommen sicher nutzen  
 

 
Ihre Geschäftspartner zu einem raschen Entscheid zu drängen ist 
normalerweise ein schlechter Ansatz – seien Sie geduldig! Gute Dinge 
brauchen Zeit.  
 
Die Länder Lateinamerikas sind typischerweise ausgedehnt: Die Akquisition in 
der geographischen Ausdehnung kann entsprechend Zeit konsumieren und 
Kundenbesuche dauern nicht häufig länger als geplant. Rechnen Sie auch 
mit kurzfristigen Absagen. Es ist wichtig, hier dem Leitspruch „Never give up“ 
zu folgen. Wie bereits festgehalten, gilt es einfach genügend Zeit für die 
Umsetzung des Businessplans vorzusehen. 

 

 
Die Umsetzung der Freihandelsabkommen (FHA) können Ihrer Firma wichtige 
Vorteile verschaffen! So kann Ihre Firma damit nicht nur Steuern sparen (das 
FHA zwischen der Schweiz und Mexico soll beispielsweise den Schweizer 
Firmen Steuerersparnisse von rund CHF 20 Mio. pro Jahr bescheren), sondern 
dank einem besseren Preis vor Ort auch kompetitiver vermarktet werden.  
 
Die Schweiz hat als Teil der EFTA-Konvention (European Free Trade 
Association) mehrere FHA mit diversen lateinamerikanischen Ländern in 
Kraft: Mexico, Chile, Kolumbien, Peru, Costa Rica, Guatemala, Honduras und 
Panama. Weiter besteht eine EFTA-Zusammenarbeitserklärung mit 
MERCOSUR (Argentienen, Brasilien, Paraguay und Uruguay).  
 
Auch die interamerikanischen Vereinbarungen sollten gebührend 
berücksichtigt werden: So öffnet die Alianza del Pacifico  (Pazifische Allianz, 
2011 erschaffen) mit den Mitgliedern Chile, Kolumbien, Mexico und Peru den 
Zugang zu mehr als 210 Millionen potentiellen Endkunden. Diese Staaten 
repräsentieren gemeinsam ca. 35 % des GPD von Lateinamerika. Seit dem 2. 
November 2013 ist die Schweiz in der Überwachung des Abkommens tätig.  
 
Ausländischen Unternehmen profitieren zudem von einem indirekten Zugang 
zu den USA und Kanada, durch beispielsweise die Schaffung eines 
Produktions- oder Montagestandorts in Mexico, der die Vorteile der NAFTA 
(North American Free Trade Agreement) in Anspruch nimmt. 
. 

5. Digital Marketing – Eine tolle Möglichkeit für KMU’s eine starke 
Marke zu schaffen  
 
Lateinamerika hat eine hohe Dichte an jungen “Internautas”.  Dazu zählen 
bei den unter 25-jährigen Personen 49 % der Brasilianer, 55 % der Mexikaner 
und rund 44 % der Argentinier. Die Region hat weiter einer des am 
schnellsten wachsenden Index von Internetusern (eMarketer, 2001). Die vor 
nicht langer Zeit auf 19 Millionen geschätzten User sind heute bereits 42 
Millionen und ein Ende ist nicht absehbar.  
 
Lateinamerika setzt intensive Digital Marketing zur Gewinnung neuer 
Kundinnen und Kunden ein. 49 % der Firmen in der Region verfügen über 
mindestens einen Digital Media-Kanal (Social Net) (Burson-Marsteller ).  Für 
eine KMU stellt das sowohl eine Herausforderung als auch eine riesige 
Chance dar. Es ist mit diesen Instrumenten einfacher, eine Marke in einem 
neuen Markt zu schaffen  und bekannt zu machen. Die Tatsache, dass mit 
einem auf Spanisch geführten Channel mit Ausnahme Brasiliens alle 
Bewohnerinnen und Bewohner Lateinamerikas erreicht werden können, stellt 
einen enormen Vorteil dar. Die Herausforderung einer entsprechenden 
Strategie ist es dabei, trotz der (fast) gleichen Sprache kultursensitiv die 
Unterschiede der einzelnen Länder trotzdem zu berücksichtigen. 
 



 

 

SEITE 4 Erfolgreich nach Lateinamerika exportieren!  
 

 

 
Einige Fakten über Lateinamerika 

 • Gemäss IMF erreichte in Lateinamerika 2013 das Wirtschaftswachstum 
2.7 % (2012: 2.9 %). 

• Eine Firma in Lateinamerika kann rund 500 Millionen Kundinnen und 
Kunden erreichen. 

• In 2013 wurden von der Schweiz nach Lateinamerika Güter im Wert von 
CHF 6.9 Mrd. exportiert. Den umgekehrten Weg gingen lediglich CHF 
3.1 Mrd. (Administration). 

• Die wichtigsten Exportprodukte der Schweiz in diese Region sind 
Pharmazie (36 %), Chemie (19 %), Maschinen (18 %), Uhren (8 %) und 
technische Instrumente (6 %) (Federal Customs Administration, Bern). 

• Geschäftserleichterungen: Viele der lateinamerikanischen Staaten 
haben grosse Änderungen umgesetzt, um kompetitiver am weltweiten 
Markt teilnehmen und profitieren zu können. Gemäss einem kürzlich 
erschienenen Artikel der Weltbank haben viele dieser Staaten vor allem 
Reformen im Bereich der Geschäftsgründungen umgesetzt (weniger 
Papierarbeit, kürzere Wartezeiten, etc.).  

• Der gleiche Bericht halt fest, dass 17 der 32 Staaten innerhalb eines 
Jahres (Juni 2012 bis Juni 2013) mindestens eine Reform umgesetzt 
haben, um das Geschäften zu vereinfachen – 31 Reformen insgesamt. 
(report).  

• Innovation wird durch diverse Massnahmen wie Förderung von Start-
Ups, Gesetzesüberarbeitungen, Finanzierung, Unternehmenstraining, 
etc. in ganz Lateinamerika stark gefördert. 

.  

ÜBER UNS 
Die Vision von Latam Business Network ist es, das am besten qualifizierte, 
zuverlässigste und am Meisten resultatorientierte Beratungsbüro für 
Geschäfte in Lateinamerika und Spanien zu sein. Wir sind der ideale 
Partner für Schweizer Firmen, die erfolgreich in die Märkte von 
Lateinamerika und Spanien eindringen wollen. 
Wir bauen auf einer Vielzahl erfolgreicher Projekte auf und sind als Experten 
in Lateinamerika und im spanischen Markt bekannt. Wir identifizieren uns 
als erfolgreiche Geschäftsentwickler mit einem qualifizierten Netzwerk und 
effizienten Marketingstrategien – auch online. 
Unsere Kernkompetenzen als Netzwerker, als Kundenakquisiteur sowie mit 
viel Geschäfts- und Kulturwissen erlaubt es uns, Schweizer KMU’s bei ihrem 
Prozess der Internationalisierung erfolgreich und risikoreduziert zu beraten. 
Mit flexiblen, auf die einzelne Firma zugeschnittenen und erprobten 
Strategien können wir zu jedem Zeitpunkt im Prozess einsteigen und den 
Kunden tatkräftig bei seiner Erfolgsgeschichte unterstützen. 

 

 

Maria Mülli ,  

Master in International Management, HEC Lausanne 

General Manager 

LATAM BUSINESS NETWORK 

 

Kontaktieren Sie uns! 
 Breitackerstrasse 14 
8702 Zollikon 
Switzerland 
 
Phone: +41 (0)79 620 07 66 

Email: contact@latambusinessnetwork.ch 

Web: latambusinessnetwork.ch 

 


