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1) Waar ben je goed in, welke landen bieden kansen?



Doel van de onderneming



Onderscheidend vermogen / potentie voor internationalisering?



Waarom internationaliseren?



Hoe groot is de internationale ambitie?



Welke landen bieden kansen?

2) Van longlist naar shortlist, hoe aantrekkelijk zijn de 

gekozen landen?



Demografische / economische aspecten



Poltieke en sociale stabiliteit – infrastructuur 



Product / markt / marketing



Organisatie & Processen

3) Wat moet er gebeuren om daar tot succes te 

komen? Wat moet beter en hoe? 



Strategie



Marketing



Organisatie & Processen



Bedrijfscultuur



Toegang tot relevante kennis



Interne vaardigheden, 



Financiering


Afspraken

	
	Doel
	Activiteit
	Wie 
	Planning

	I
	
	· 
	
	

	Aantekeningen datum:

………………….

	II
	
	· 
	
	

	Aantekeningen datum:

………………….

	III
	
	· 
	
	

	Aantekeningen datum:

………………….

	IV
	
	· 
	
	

	Aantekeningen datum:

………………….


1) Stel vast: waar ben je goed in? welke landen bieden kansen? 

· Doel van de onderneming?

· Missie, visie en strategie

· Onderscheidend vermogen / potentie voor internationalisering?

· Product / dienst (unieke eigenschappen / technologie)

· Organisatie / processen (unieke productiemogelijkheden, opschaalbaar, verplaatsbaar)

· Markt / marketing (kansen vanuit kenmerken thuismarkt: merk, marktaandeel, thuismarkt loopt voor, opschaalbaar business model)

· Waarom internationaliseren?

· Afnemende thuismarkt

· Binnenlandse concurrrentie

· Noodzakelijke groei

· Anders?

· Hoe groot is de internationale ambitie? 

· Gewenste positie op de buitenlandse markt? 

· Korte , middel, lange termijn

· Huidige cijfers (omzet, bruto/netto winst, aandeel huidige export, aantal fte's)

	Cijfers
	Nu
	Ambitie

	omzet
	
	

	export
	
	

	fte
	
	

	Anders, te weten:
	
	


· Hoeveel mag het kosten?

· Welke landen bieden kansen?

· Doel SIB traject

2) Stel vast: wat is/zijn de meest kansrijke markt(en)?

· Hoe aantrekkelijk zijn de gekozen landen?

· Demografische / economische aspecten

· Politieke en sociale stabilitieit – infrastructuur (technologische infrastructuur)

· Product / markt / marketing

· Doelgroepanalyse

· Distributiekanalen analyse

· Concurrentie analyse

· Logistieke aspecten

· Organisatie

· Sociale / culturele aspecten

· Juridische / fiscale aspecten 

· Welk doelland(en)?

3. Stel vast: wat moet er gebeuren om in het gekozen land succesvol te zijn? Wat moet er verbeteren en hoe?

· Strategie

· Expliciete doelstellingen (tijd, marktdoelen, geld)

· Voldoet huidig business model?

· Andere of meer/minder distributiekanalen

· Marketing

· Kijk naar de 5 P's: moeten deze aangepast worden en zijn de competenties daarvoor aanwezig?

· Organisatie& processen

· Communicatie (taal, tijdsverschil, kanaal)

· Beschikbare tijd, menskracht

· Opvang toenemende vraag agv export

· Bedrijfscultuur

· Export: lust of last?

· Staat men open voor andere culturen?

· Toegang tot kennis

· Internationale ontwikkelingen, regelgeving, technisch, logistiek, marktgegevens, etc

· Interne vaardigheden

· Administratie internationale transacties

· Documenten

· Afdekken koersrisico's

· Facturering

· Financiering 

· Benodigde investeringen

· Voorfinanciering

4) Actieplan

	
	Actie 
	Wie 
	Wanneer

	1
	
	
	

	2
	
	
	

	3
	
	
	

	4
	
	
	

	5
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