INTERNATIONAL DURCHSTARTEN

Neue Markte
erschlieRen

Frau Scharf, wie kam es zur Griin-
dung von extra-com?

Drita Scharf: Internationale Geschifts-
beziehungen auf- und auszubauen war
schon immer meine Leidenschaft. Das
aktive Angehen neuer Mirkte ist fur
mich eine spannende Herausforderung.

Wo liegen lhre Kompetenzfelder?

In der ErschlieBung neuer Mirkte, in
der Gewinnung neuer Abnehmer auf in-
ternationaler Ebene, in der Optimierung
der Vertriebsprozesse und in der Weiter-
entwicklung der Vertriebsstrategien. Fur
meine Kunden bedeutet dies Steigerung
des Gewinns und des Bekanntheitsgra-
des sowie maximale Wertschopfung.

Welches Know-how bieten Sie lhren
Kunden?

25 Jahre Berufspraxis in Vertrieb und
Export mit sicherem Gespir fir den
Umgang mit internationalen Geschifts-
partnern aller Ebenen und ein vielfal-
tiges Sprachenspektrum: Deutsch, Eng-
lisch, Franzosisch, Spanisch, Kroatisch.

Welche Branchen nehmen lhre
Dienste in Anspruch?

Maschinen- und Anlagenbau, Dich-
tungs- und Gleitlagertechnik, Gesenk-
schmiede-Industrie, NC-CNC-Technolo-
gie und weitere. Vertrieb ist grenzenlos
und entsprechende Manahmen fithren
in jedem Unternehmen zu Erfolgssteige-
rungen.

Wie verlauft die operative Umset-
zung der jeweiligen Unternehmens-
leistungen?

Am Beispiel Erschliefung neuer Mirk-
te: Zunichst erfolgen eine griindliche
Marktrecherche und -analyse sowie die
Definierung der Zielgruppe. Dann wird
die Strategie festgelegt: Vertriebswege,
Abnehmer. Im Vorfeld gilt es zudem,
wichige Informationen zusammenzutra-
gen: Sind besondere Zulassungen erfor-
derlich fir das Ausland? Die Erteilung

solcher Zulassungen kann sehr lange
dauern und kostspielig sein. Missen
Verpackung und Bedienungsanleitung
der Produkte angepasst werden? Parallel
dazu sollten Firmenwebsite und Marke-
tingmaterial in der Fremdsprache gestal-
tet werden. Um Ubersetzungs-Peinlich-
keiten zu vermeiden, empfiehlt es sich,
Fremdsprachenversionen von Mutter-
sprachlern anfertigen zu lassen. Dann
mussen die erforderlichen Vorausset-
zungen im Unternehmen geschaffen
werden. Produktionskapazititen sollten
geprift und bei der Preiskalkulation die
auslindischen Zahlungsgewohnheiten
berticksichtigt werden (zum Beispiel
sind in Italien bis zu 120 Tage Ziel iib-
lich). Nicht zuletzt gilt es, eine Auswahl
potenzieller Geschiftspartner zu treffen
und mittels Kaltakquise den Kontaktauf-
bau zu starten sowie unter Berticksich-
tigung von Mentalitdtsunterschieden
Kontaktpflege zu betreiben. Telefonate
und Besuche sind dabei sehr wichtig.
E-Mails sind zur Beziehungspflege nicht
ausreichend, der personliche Kontakt
zahlt.

Was ist bei der ErschlieBung neuer
Markte besonders wichtig?

Eine grindliche Vorbereitung sowie
strategisches Vorgehen. Dazu Geduld
und Ausdauer, denn gerade im Bereich
Investitionsgiiter muss der lange Ver-
kaufszyklus berticksichtigt werden.

Was macht lhnen an lhrer Tatigkeit
besonders viel SpaB?

Da gibt es so Einiges: Der Kontakt zu
anderen Menschen und anderen Men-
talititen. Die Vertriebsarbeit mit all ih-
ren Herausforderungen. Kreativ zu sein:
Mir zu iberlegen, welche Losung fur
meinen Kunden die bestmoglichste ist,
und natiirlich die Umsetzung derselben.
Und nicht zuletzt: Der Erfolg meines
Kunden in unserem Projekt. Er ist auch
mein Erfolg!

Vertrieb optimieren, Firmen-
wachstum sichern. Das Unter-
nebhmen extra-com in Senden
bietet seit 2010 professionelle exter-
ne Vertriebsunterstiitzung an. BUSINESS today
sprach mit Geschdiftsfiibrerin Drita Scharf.

Was schatzen Ihre Kunden besonders?
Mein Know-how, meine absolute Zu-
verlissigkeit und mein proaktives Han-
deln. Dartiber hinaus schitzen sie die
Transparenz meiner Aktionen: Ich be-
ziehe meine Kunden in meine Schritte
ein und halte sie stets auf dem Laufen-
den.

Wie lange begleiten Sie ein Unter-
nehmen?

Das hingt von den Zielen ab, die er-
reicht werden sollen. Eine Zusammen-
arbeit kann ein Jahr und linger dauern.

BN

ZUR PERSON

Drita Scharf wurde 1967 in Zagreb
geboren (Mutter Ungarin, Vater
Albaner). Seit 1970 lebt sie in
Deutschland. Aufgewachsen ist sie
in drei Kulturen - in der deutschen,
der kroatischen und der albani-
schen. Drita Scharf ist Ubersetzerin
und Dolmetscherin fur Englisch
und Franzosisch. Gewissermafen
.in Eigenregie” erlemte sie zudem
ltalienisch und Spanisch. Sie ist seit
25 Jahren im internationalen Ver-
trieb zu Hause und arbeitete auch
schon in Frankreich und in Spanien.
2010 grundete sie ihr Unternehmen
extra-com - Internationale Ver-
triebsunterstutzung.

Kontakt:

Drita Scharf - extra-com
Intern. Vertriebsunterstutzung
Zusamweg 2 + 89250 Senden
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www.extra-com.de




