
U.S.A., immer noch das Land der unbegrenzten Möglichkeiten?

Made in Germany
Ja, die größte und stärkste Volks-
wirtschaft der Welt hat für den
deutschen Mittelstand einzigartige
Möglichkeiten zu bieten. Die wirt-
schaftliche Struktur in den Verei-
nigten Staaten besteht in wesent-
lichen aus einer großen Anzahl
von national und global agieren-
den Konzernen und millionenfa-
chen Vielzahl von kleinen Unter-
nehmen. Beide Unternehmensty-
pen kooperieren gerne mit dem
technisch versierten, deutschen
Mittelstand. Generell haben die
Amerikaner sehr viel Sympathie
für Deutschland und deutsche
Produkte, wenn auch das Wissen
allgemein über „Oktoberfest, Hei-
delberg, Bratwurst, Beckenbauer
und Autobahn“ nicht weit hinaus-
geht. Umso leichter fällt es Auf-
merksamkeit für deutsche Produk-
te zu gewinnen. Peter Musser,
Inhaber des BVMW-Mitglieds
www.fineartinteriors.de hat über
die Schaltung von Anzeigen in
amerikanischen Kunstmagazinen
neue amerikanische und japani-
sche Kunden für seine Antiquitä-
ten gefunden. So gehen diverse
Exponate inzwischen von Mün-
chen aus nahezu rund um die
Welt.
Es gibt aber noch viel mehr Mög-
lichkeiten, das Ausland aufmerk-
sam zu machen. Die IHK und die
bayerische Staatsregierung för-
dert die Präsenz auf Auslands-
messen mit Zuschüssen. So las-
sen sich Markteintrittsbarrieren
leichter überwinden.

Kooperationen als Schlüssel
Deutsche Technologie ist in Ame-
rika sehr gefragt. Die deutschen
Automobilbauer konnten in den
letzten Jahren praktisch alle zu
Lasten der amerikanischen Auto-
hersteller, ihre Marktanteile aus-
bauen.
Die Nr. 1 in Deutschland bei ni-
veauvoller Kindersoftware, Terzio,
hat den amerikanischen Markt mit
über 240 Millionen Konsumenten

längst für sich entdeckt. Iris
Bellinghausen, Geschäftsfüh-
rerin des BVMW-Mitglieds:
„Der Schlüssel war hierbei,
einen kompetenten und zuver-
lässigen Kooperationspartner
in den U.S.A. zu finden, der
den Markt gut kennt.“
Bei der Anbahnung solcher
Partnerschaften hilft der
BVMW mit Rat und Tat und
eigenen Länderbüros. Manfred
Dudeck, BVMW-Kreisge-
schäftsführer, hat hierzu am
03.12.2005 die Deutsch-Ameri-
kanische Gesellschaft West-
mittelfranken e.V. gegründet.
Der US-Generalkonsul in Bay-
ern, Matthew M. Rooney wür-
digte dabei bereits das vielfäl-
tige Engagement von Unter-
nehmen diesseits und jenseits
des Atlantiks, die durch die
zahlreichen US-Truppenstand-
orte in der Region Mittelfran-
ken begründet sind. Die vielfa-
chen Kontakte auch überregio-
nal noch weiter auszubauen ist
das erklärte Ziel des Vereins
und so können auch Unter-
nehmen aus ganz Bayern die-
ses Netzwerk nutzen.

Keine Chance ohne Risiko
Unbegrenzte Möglichkeiten in
den U.S.A. beinhalten aber
auch Risiken. Legendär sind
die spektakulären Schadens-
ersatzprozesse, (61 Millionen
US$ musste Ford/GM an eine
amerikanische Familie bezah-
len, weil deren Sohn als Bei-
fahrer tödlich verunglückte, da
der Fahrer am Steuer des Wa-
gens eingeschlafen war und
das Auto hierfür kein Schutz-
mechanismus enthält und 4,5
Millionen US$ Schadensersatz
erhielt die 81-jährige Stella
Liebeck, weil sie sich in einem
Fastfood-Restaurant selber an
einem heißen Kaffee verbrüh-
te.) Der rechtspolitische Spre-
cher der CDU-Fraktion im hes-
sischen Landtag hat diese Ab-

surditäten auf den Punkt ge-
bracht mit „vom Tellerwä-
scher zum Klagemillionär“
(Quelle: anwalt-tv.net).

Besser Vorsicht als Nach-
sicht
Alle Unternehmen, die auch
nur wenig Kontakt (seltene
US-Reisen von Mitarbeitern,
Vertragsverhandlungen)
haben, sollten sich im Vor-
feld um einen entsprechen-
den Versicherungsschutz
kümmern, da schon eine
geringe Verflechtung mit
Nordamerika von dortigen
Gerichten für die eigene Zu-
ständigkeit und damit für die
Abgründe der Schadenser-
satzrechtsprechung interpre-
tiert werden. Christine Reit-
berger von BVMW-Mitglied
www.RiskundBudget.de ist
Expertin im Haftungsrecht
und analysiert kundenindivi-
duell und kostenlos das
Schadensprofil der Wirt-
schaftsaktivitäten Ihres Un-
ternehmens. Dazu gehört
auch, zu prüfen, ob sich der
Auftrag im Verhältnis zu den
Risikoprämien kurz- bzw.
langfristig rentiert. Ein aktu-
elles Beispiel einer GmbH im
Elektronikbereich veranlass-
te sogar den Versicherer
selber, den Geschäftsführer
nach seiner Auftragsrentabi-
lität zu fragen.
Diese rechtlichen und finan-
ziellen Marktzutrittsbarrieren
müssen bedacht werden,
wenn man ein Engagement
in den USA erwägt.
Trotz allem, wer mit einem
durchdachten Marketing-,
Absatz- und Logistikkonzept
den amerikanischen Markt
erobert, wird aber auch von
dem dort unverkrampften
Umgang mit wirtschaftlichem
Erfolg beeindruckt sein.
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