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SO NUTZT IHR DIESE RESSOURCE

DACH-Markteintritt fur SaaS

Internationale SaaS-Teams, Geschaftsfuhrung und Verantwortliche fir Expansion und
Produktmarketing

Eure konkreten Arbeitsergebnisse

e Getrennte Lander- und Segmenthypothesen fur DE, AT und CH

 Lokalisierter Kaufpfad mit Prifauftragen

e Vergleich direkter und partnergestitzter Zugange

e Finanzierter Landerpilot mit Abbruch- und Erweiterungsregeln

Lesen, auswahlen, anwenden

Lest zunachst den Uberblick und die Entscheidungsregeln. Wahit danach einen konkreten
Engpass aus eurem Unternehmen. Bearbeitet die zugehorigen Vorlagen mit eigenen Daten,
dokumentiert offene Annahmen und vereinbart einen Review mit den zustandigen Personen. Die
vollstandige Online-Ausgabe bietet klickbare Quellen und interne Verweise.

Redaktionelle Einordnung

Alle ausdrucklich fiktiven Falle und Beispielzahlen sind Arbeitshilfen, keine Kundenresultate oder
allgemein gultigen Benchmarks. Frameworks strukturieren Entscheidungen; sie sind keine
wissenschaftlich validierten Scores. Plattformfunktionen kédnnen sich andern. Quellen und
Methodenstande sind offengelegt.

Online lesen: DACH-Markteintritt fir SaaS
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DACH ist eine praktische Regionalbezeichnung, aber kein einheitliches Kaufsystem. Der eigene
COUNTRY-Pilotrahmen trennt Landerkontext, betriebliche Passung, Nutzer und Kaufer,
erforderliche Nachweise, getesteten Zugang, Umsatzrisiko und Fortsetzungsentscheidung.
Deutschland, Osterreich und Schweiz benétigen getrennte Unternehmensbelege,
Vertriebsannahmen und Umsetzungsprifungen. Offizielle Landerinformationen strukturieren
Fragen; sie beweisen keine Kaufbereitschaft fur eure Software. Dieses Whitepaper beschreibt
kaufmannisches Research und bietet keine Rechts-, Steuer- oder Regulierungsberatung.
Konkrete Vertrags-, Steuer-, Datenschutz- und Niederlassungsfragen gehéren mit den
tatsachlichen Landern, DatenfliUssen und Transaktionen zu qualifizierter Beratung.

1. Drei Investitionsfalle getrennt fuhren

Erfolg im Heimatmarkt Gbertragt sich nicht automatisch. Haltet den Anwendungsfall zunachst
konstant und variiert Landerannahmen, damit Lokalisierung keine unkontrollierte
Produktneuentwicklung wird.

Umsetzung und Evidenz

Erstellt drei Landerkarten mit Zielsituation, benannten Unternehmen, Kundenevidenz,
Zugangshypothese, Liefergrenzen und tragbarem Pilotverlust. Lasst unbekannte Felder offen
statt regionale Stereotype einzutragen.

Diagnose und Entscheidungsregel

Kann dieselbe Karte ohne veranderte Unternehmensevidenz dreimal verwendet werden, ist die
Untersuchung wahrscheinlich zu grob.

Wahlt das erste Land anhand zuganglicher Evidenz und Lieferfahigkeit statt eines vermischten
DACH-Marktvolumens.

Konkrete Anwendung

Fihrt neben Landerkarten ein Ubertragbarkeitsregister. Funktionen kénnen unverandert passen,
Betreuungssprache oder Beschaffungsunterlagen bendtigen Prifung. Markiert Gbertragbar, lokal
zu testen oder offen. So werden weder alle Materialien teuer neu gebaut noch samtliche
Heimatmarktpraktiken ungeprift Gbernommen. Ordnet jeder offenen Zeile einen konkreten
Kauferkontakt oder eine Fachprifung zu, damit Ungewissheit einen bearbeitbaren nachsten
Schritt erhalt.

Arbeitsentscheidung

Welche landerspezifische Verpflichtung prifen wir?

¢ Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Expansionsleitung.
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* Erwartete Beobachtung bis zur Prifung: [eintragen]; tatsachlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].

¢ Entscheidung und Begrindung: [fortsetzen, andern, pausieren]; kleinster nachster Schritt und sein
Aufwand: [eintragen].

2. Offiziellen Kontext richtig einordnen

GTAls Softwaretberblick beschreibt den deutschen Branchenkontext. Historische Zahlen sind
datierter Hintergrund und keine aktuelle erreichbare Nachfrage nach eurem Produkt.

Umsetzung und Evidenz

Notiert Herausgeber, Bezugsjahr, Marktdefinition und Geografie neben jeder Sekundarzahl.
Leitet Branchen und Fragen ab und baut anschliefend eine Liste tatsachlich geeigneter
Unternehmen auf.

Diagnose und Entscheidungsregel

Ein Softwaremarkt enthalt viele fur euer Angebot irrelevante Kaufer und Produkte.
Branchenwachstum belegt keine eigene Abschlussquote.

Veroffentlicht keine Marktzahl ohne Bezugszeitraum und verwendet sie nicht als
Pilot-Erfolgskriterium.

Konkrete Anwendung

Eine offizielle Quelle beschreibt moglicherweise Anbieter oder Beschaftigung, wahrend eure
Frage Nachfrage in einem engen Prozess betrifft. Haltet diese Abweichung fest. Nutzt den
Kontext flr Netzwerke und Unternehmenscluster und prift Eignung separat. Multipliziert keine
unpassende Landeszahl mit angenommenem Anteil zu einer angeblich validierten Chance.
Bereits die Marktdefinition kann andere Produkte, Dienstleistungen und Unternehmensgruppen
enthalten.

Arbeitsentscheidung

Welche offizielle Information verandert unseren Research-Aufbau?

* Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Marktforschung.

* Erwartete Beobachtung bis zur Prifung: [eintragen]; tatsachlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].

e Entscheidung und Begrindung: [fortsetzen, andern, pausieren]; kleinster nachster Schritt und sein
Aufwand: [eintragen].
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3. Deutschland nach Kaufsituation untersuchen

Deutschland umfasst unterschiedliche Branchen, GrofSen und Beschaffungsstrukturen.
Allgemeine nationale Vorlieben ersetzen keine Beobachtungen zum gewahlten Prozess und
Unternehmenstyp.

Umsetzung und Evidenz
Nutzt den offiziellen Landerleitfaden zur Orientierung. Befragt benannte Unternehmen eines
Anwendungsfalls und prift zentrale Beschaffung, lokale Ablaufe und Einflihrungsverantwortung.

Diagnose und Entscheidungsregel

Tritt dasselbe vermeintliche Landerproblem auch in derselben Branche zu Hause auf, kann die
Ursache Branche oder Produkt statt Deutschland sein.

Begrenzt den ersten Pilot auf eine konkrete Kaufsituation und ein tatsachlich betreubares
Netzwerk oder Gebiet.

Konkrete Anwendung

Vergleicht in Deutschland zunachst zwei Unternehmen derselben Situation vor geografischer
Ausweitung. Zentraler Einkauf und lokal freigegebener Betrieb kdnnen selbst in einer Branche
andere Ablaufe bendtigen. Erfasst echte Entscheidungsbefugnis statt GréRenvermutung. Wird
eine lokale Referenz verlangt, fragt nach ihrem Zweck: Ahnlichkeit des Prozesses, Erreichbarkeit
der Betreuung oder belegte Einflhrung. Jeder Zweck verlangt einen anderen Nachweis.

Arbeitsentscheidung

Was unterscheidet diese deutsche Kaufsituation konkret?

¢ Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Deutschland-Research.

e Erwartete Beobachtung bis zur Prifung: [eintragen]; tatsachlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].

* Entscheidung und Begrindung: [fortsetzen, andern, pausieren]; kleinster nachster Schritt und sein
Aufwand: [eintragen].

4. Osterreich eigenstandig untersuchen

ADVANTAGE AUSTRIA veroffentlicht eigene Software- und ICT-Fakten. Kategorien und
Bezugsjahre bleiben sichtbar. Ein kleineres erreichbares Kontenuniversum kann Netzwerke
wichtig machen, beweist aber keine allgemeine Partnerpraferenz 6sterreichischer Kaufer.
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Umsetzung und Evidenz

Erstellt eine 6sterreichische Unternehmensliste und vergleicht direkten Zugang,
Branchennetzwerke und EinfUhrungspartner. Fragt nach tatsachlichen jingsten Empfehlungen
im gewahlten Prozess.

Diagnose und Entscheidungsregel

Die begeisterte Marktmeinung eines Partners ist keine Kundennachfrage. Prift Vorstellungen,
bisherige Umsetzung und Zugang zur tatsachlichen Kauferrolle.

Ubernehmt weder deutsche Riicklaufquoten noch dortige Partnerannahmen in die
Osterreichische Rechnung.

Konkrete Anwendung

Pruft in Osterreich NetzwerklUberschneidung vor einer Partnerreichweitenplanung. Drei
Vermittler kdnnen dieselben wenigen Unternehmen vorstellen. Bereinigt die Liste und fragt nach
Zugang zu Nutzer, Sponsor oder Kaufer. Vorstellungen ohne relevante Rolle erzeugen Aktivitat,
prafen aber die Kaufhypothese nicht. Dokumentiert auch, ob ein Kontakt einmalig oder
wiederholt erreichbar ist und wer die Beziehung im Tagesgeschaft pflegt.

Arbeitsentscheidung

Wie finden und prifen diese Osterreichischen Kaufer Anbieter?

¢ Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Osterreich-Research.

e Erwartete Beobachtung bis zur Prifung: [eintragen]; tatsachlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].

* Entscheidung und Begrindung: [fortsetzen, andern, pausieren]; kleinster nachster Schritt und sein
Aufwand: [eintragen].

5. Die Schweiz nach Sprache und Ablauf prufen

Die ICT-Standortinformation von Switzerland Global Enterprise liefert datierten Kontext. Die
Schweiz ist nicht auf deutschsprachige Ansprache zu reduzieren; Sprachregion, Betrieb und
kaufende Einheit verandern das praktische Angebot.

Umsetzung und Evidenz

Wahlt eine Sprachregion bewusst. Fragt nach Sprache fir Nutzung, Einkauf und Betreuung.
Erfasst Angebotswahrung, Rechnungserwartung, Einfihrungsort und konkrete Datenflussfragen
fur fachliche Prufung.
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Diagnose und Entscheidungsregel

Eine deutschsprachige Kontaktperson beweist nicht, dass gesamte Einkaufsgruppe oder
Nutzerpopulation in dieser Sprache arbeiten kann.

Versprecht Schweizer Abdeckung erst, wenn vereinbarte Sprachen und Betriebsbedingungen
tatsachlich unterstitzt werden.

Konkrete Anwendung

Trennt in der Schweiz Sprache des Erstkontakts und Sprache der vereinbarten Leistung. Ein
deutschsprachiger Sponsor kann ein franzoésischsprachiges Nutzerteam oder internationalen
Einkauf einbeziehen. Fragt nach statt abzuleiten. Uberschreitet regionale Abdeckung eure
Kapazitat, begrenzt das Angebot und zeigt dieselbe Grenze auf Website, im Vertragsgesprach
und bei Einfuhrung. Das ist eine Uberprifbare Leistungsentscheidung und keine kulturelle
Vermutung.

Arbeitsentscheidung

Welche Schweizer Region und kaufende Einheit kdbnnen wir bedienen?

¢ Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Schweiz-Research.

* Erwartete Beobachtung bis zur Prifung: [eintragen]; tatsachlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].

* Entscheidung und Begrindung: [fortsetzen, andern, pausieren]; kleinster nachster Schritt und sein
Aufwand: [eintragen].

6. Den lokalen Kaufweg rekonstruieren

Beschaffungsfragen werden durch reale Reihenfolgen bearbeitbar. Eine allgemeine
Sicherheitsliste kann gerade die Genehmigung Ubersehen, die den gewahlten Pilot blockiert.
Umsetzung und Evidenz

Befragt Kaufer, Nutzer und Einflhrung zu einem jingsten vergleichbaren Kauf. Erfasst
Entdeckung, Prifung, Nachweisprufung, Vertrag, Einrichtung und Abnahme. Fragt, welche
Schritte parallel beginnen kénnen.

Diagnose und Entscheidungsregel

Lange Prufung kann geringe Dringlichkeit, fehlende Kapazitat oder offenes Risiko bedeuten.
Bezeichnet nicht jede Verzdgerung als nationale Beschaffungseigenschaft.

Pausiert Abschlussprognosen, wenn eine notwendige Genehmigung weder Verantwortliche noch
realistischen Termin hat.
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Konkrete Anwendung

Prift die Kaufkarte mit einer jingsten ahnlichen Beschaffung. Welches Dokument kam zuerst,
und welche Prafung konnte vorher nicht beginnen? Wartezeiten werden als
Unternehmensannahmen und keine Landesstandards gefiihrt. Eine reale Reihenfolge macht
fehlende Voraussetzungen sichtbar. So wird der Abschlussplan nicht blo8 ein gewlnschtes
Datum. Aktualisiert die Karte, wenn ein weiterer Beteiligter eine bislang unbekannte Freigabe
verlangt.

Arbeitsentscheidung

Was muss vor einer Pilotfreigabe tatsachlich geschehen?

* Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Vertrieb und Einfihrung.

e Erwartete Beobachtung bis zur Prifung: [eintragen]; tatsachlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].

e Entscheidung und Begrindung: [fortsetzen, andern, pausieren]; kleinster nachster Schritt und sein
Aufwand: [eintragen].

7. Bedeutung vor Wortlaut lokalisieren

Ubersetzung erhalt Worter; Lokalisierung erhalt Aufgabe, Vergleich und erwarteten Nachweis.
Begriffe mlssen einen realen Arbeitsprozess treffen. Unbelegte kulturelle Behauptungen
gehoren nicht in die Botschaft.

Umsetzung und Evidenz

Erstellt aus Interviews ein Begriffsblatt. Passt Startseitenversprechen, Demo, Pilotbeschreibung
und Einwandantworten an. Eine lokale Fachperson prift Bedeutung, die Produktverantwortung
die tatsachliche Funktion.

Diagnose und Entscheidungsregel

Erzeugt die Ubersetzte Aussage Fragen nach fehlenden Funktionen, missen Sprache und
Positionierung gemeinsam korrigiert werden. Sprachliche Eleganz garantiert keine
kaufmannische Genauigkeit.

Verwendet je Kernkonzept einen freigegebenen Begriff und prift Verstandnis mit der echten
Kauferrolle.
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Konkrete Anwendung

Lokalisiert den gesamten Handlungspfad. Eine gute Zielseite mit anschlieBend unlUbersetzter
Einrichtung kann falsche Bereitschaft vermitteln. Pruft Einladung, Demo, Angebot, Hilfe und
Betreuungsiibergabe gemeinsam. Priorisiert fir den Pilot notwendige Stellen statt samtliche
alten Blogbeitrage. Kennzeichnet verfigbare Sprachen prazise. Auch Fehlermeldungen und
Einrichtungsanweisungen gehéren dazu, wenn sie den ersten Kundennutzen unmittelbar
ermaglichen oder blockieren.

Arbeitsentscheidung

Erkennt das lokale Publikum Arbeitsprozess und Grenzen?

* Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Lokales Produktmarketing.

e Erwartete Beobachtung bis zur Prifung: [eintragen]; tatsachlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].

e Entscheidung und Begrindung: [fortsetzen, andern, pausieren]; kleinster nachster Schritt und sein
Aufwand: [eintragen].

8. Vertrauen und Nachweise vorbereiten

Vertrauen kann technische, betriebliche und vertragliche Informationen erfordern. Das
notwendige Paket hangt von der Transaktion ab. Dieses Dokument bestimmt nicht, welche
Kontrolle oder Rechtsordnung anwendbar ist.

Umsetzung und Evidenz

Inventarisiert tatsachliches Hosting, Unterauftragnehmer, Zugriffsrechte, Betreuung,
Sicherungen und verfligbare Vereinbarungen. Jede Aussage erhalt Verantwortung und
Prafdatum. Landerspezifische Anwendbarkeit wird durch qualifizierte Fachleute gepruft.

Diagnose und Entscheidungsregel

Ein verlangter unbelegbarer Nachweis ist eine Produkt- oder Lieferlicke und keine Textaufgabe.
Vermeidet Bezeichnungen, die nicht vorhandene Zertifizierungen nahelegen.

Stoppt Piloten bei ungeklarten Pflichtnachweisen; begrenzt den Umfang nach freigegebener
PrGfung oder lehnt ab.
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Konkrete Anwendung

Erstellt ein konkretes Fragenpaket statt allgemeiner Freigabebitte. Dazu gehdren je nach Fall
Vertragseinheiten, Nutzerorte, Hosting, Unterauftragnehmer, Datenarten, Zahlungen und
geplante Aussagen. Fachleute kdnnen dann tatsachliche Umstande prifen. Bewahrt Umfang und
offene Bedingungen im Pilotregister. Verwandelt eine begrenzte Einschatzung nicht in eine
breite Marketingzusicherung flr samtliche Lander und Transaktionen.

Arbeitsentscheidung

Welcher Nachweis ist erforderlich und heute belegbar?

¢ Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Sicherheit, Betrieb und Fachberatung.

e Erwartete Beobachtung bis zur Prifung: [eintragen]; tatsachlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].

* Entscheidung und Begrindung: [fortsetzen, andern, pausieren]; kleinster nachster Schritt und sein
Aufwand: [eintragen].

9. Direkten und partnergestutzten Zugang
vergleichen

Partner kébnnen Zugang oder Einflhrungskapazitat liefern, aber auch Margenteilung, unklare
Leads und Abhangigkeit erzeugen. Direkter Vertrieb ermdéglicht engeres Lernen und bendtigt
eigene lokale Glaubwdurdigkeit.

Umsetzung und Evidenz

Vergleicht passende Vorstellungen, Rollenzugang, Lernzeit, EinfUhrung, Vergitung und
Verantwortung fur Kundenfeedback. Lasst potenzielle Partner eine begrenzte Vorstellung oder
LieferGbung durchflhren.

Diagnose und Entscheidungsregel

Ein bekanntes Partnerlogo kann eine inaktive Beziehung verdecken. Zahlt angenommene
Vorstellungen und Umsetzung statt unterschriebener Vereinbarungen.

Leitet breite Exklusivitat oder skalierbare Kapazitat nicht aus einer einzelnen ungepruften
Beziehung ab.
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Konkrete Anwendung

Praft den Rickkanal des Partners vor mehr Vorstellungen. Vereinbart Dokumentation von
Einwanden, Teilnahme an Pilotprifung und Nachverfolgung. Ein Zugang ohne Kundenlernen
kann frGhe Verkaufe und schlechte spatere Lokalisierung erzeugen. Rechnet auRerdem
Dienstleistungen ein, die euer Team trotz Partnervergltung Ubernimmt. Ein vermittelter Kontakt
ist noch keine Ubernommene Einfihrung und keine automatisch gesparte Vertriebsarbeit.

Arbeitsentscheidung

Welche Arbeit Ubernimmt der Partner nachweislich?

¢ Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Partnerschaftsleitung.

e Erwartete Beobachtung bis zur Prifung: [eintragen]; tatsachlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].

* Entscheidung und Begrindung: [fortsetzen, andern, pausieren]; kleinster nachster Schritt und sein
Aufwand: [eintragen].

10. Das lokale Pilotangebot begrenzen

Ein Landerpilot prift Kundennutzen und lokale Lieferfahigkeit. Haltet den Prozess eng, damit
Produktpassung, Sprache, Beschaffung und Betreuung als Ursachen getrennt erkennbar bleiben.

Umsetzung und Evidenz

Schreibt Umfang, Ausgangswert, Kauferaufgaben, Anbieteraufgaben, Priftermin, Kriterien und

kommerzielle Fortsetzung auf. Benennt enthaltene und ausgeschlossene Lokalisierungswinsche.

Diagnose und Entscheidungsregel

Verlangt jedes Unternehmen einen anderen Prozess, wurde moglicherweise nur ein Land und
kein gemeinsames Segment ausgewahlt. Prift die gemeinsame Kaufsituation erneut.

Lehnt Piloten ab, deren notwendige lokale Anforderungen den genehmigten Einfihrungsumfang
Uberschreiten.

Konkrete Anwendung

Vereinbart ein ausdrickliches Abschlussgesprach. Wirde der Kunde zum regularen Angebot
fortsetzen, was musste sich andern und wer genehmigte es? Die Verlangerung eines
subventionierten Versuchs ist schwacher als Akzeptanz des laufenden Betriebsmodells. Erfasst
Zugestandnisse, damit Erfolg keinem spater nicht verfiugbaren Angebot zugeschrieben wird.
Trennt technische Machbarkeit, wahrgenommenen Nutzen und kommerzielle
Fortsetzungsentscheidung.

patrickwings.com
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Arbeitsentscheidung

Was genau soll uns dieser Landerpilot zeigen?

¢ Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Vertrieb und Customer Success.

e Erwartete Beobachtung bis zur Prifung: [eintragen]; tatsachlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].

DE

e Entscheidung und Begrindung: [fortsetzen, andern, pausieren]; kleinster nachster Schritt und sein

Aufwand: [eintragen].

11. Lokale Wirtschaftlichkeit vergleichbar
rechnen

Wahrung, Betreuungsaufwand und Partnervergitung kénnen Vertragswerte verzerren.
Vergleicht Beitrage bei ausdricklichem Kostenumfang und Wechselkursannahmen statt
nominaler Preise.

Umsetzung und Evidenz

Modelliert laufenden Umsatz, direkte Hosting- und Betreuungskosten, Partnervergutung,
EinfUhrung, Akquisition und Zahlungstermine getrennt. Fiihrt EUR und CHF separat und
verwendet fUr den Vergleich einen datierten Planungskurs.

Diagnose und Entscheidungsregel

Wirkt ein Land nur bei giinstigem Kurs oder ohne lokale Betreuungsstunden attraktiv, fehlt ein
konservativer Fall.

Finanziert Expansion nur, wenn konservative Beitrags- und Liquiditatsszenarien innerhalb der
vereinbarten Grenze bleiben.

Konkrete Anwendung

Rechnet einen verspéateten Start. Ubersetzung und Fachpriifung werden vielleicht vor
Beschaffungsabschluss bezahlt. Ein Partner kann EinflUhrung vor dem ersten
Abonnementeingang berechnen. Nehmt diese Termine in den Zahlungskalender und pruft eine
langsamere Kohorte. Landerwahl bertcksichtigt Tiefe und Dauer der Vorfinanzierung. Ein
attraktiver spaterer Beitrag beseitigt keine vorherige Liquiditatslicke und rechtfertigt keine
unbegrenzte Wartezeit.

Arbeitsentscheidung

Welche Kosten und Geldbindungen verandert der lokale Zugang?

patrickwings.com
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* Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Finanzen.

e Erwartete Beobachtung bis zur Prifung: [eintragen]; tatsachlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].

¢ Entscheidung und Begrindung: [fortsetzen, andern, pausieren]; kleinster nachster Schritt und sein
Aufwand: [eintragen].

12. Landerspezifische Experimente durchfuhren

Landertests prufen Hypothesen ohne nationale Reprasentativitat zu behaupten. Trennt
Botschaftstests von Zugangstests und haltet Rekrutierungswege sichtbar.
Umsetzung und Evidenz

Definiert Unternehmenskohorte, Expositionszeitraum, Angebot und Nachverfolgung. Erfasst
Eignung, Sprache, qualifizierte Gesprache, Piloten und Aktivierungsabhangigkeiten getrennt je
Land.

Diagnose und Entscheidungsregel

Bessere Antwort in einem Land kann aus Netzwerkzugang oder Unternehmensauswabhl
entstehen. Prift diese Erklarung vor einer Zuschreibung an nationale Nachfrage.

Fasst Landerquoten erst zusammen, wenn Definitionen, Kohortenreife und
Rekrutierungsmechanismen ausreichend vergleichbar sind.
Konkrete Anwendung

Erfasst Expositionsqualitat getrennt von Antwort. Eine personliche Vorstellung beim Entscheider
unterscheidet sich von einer Nachricht an ungeprifte Adresse. Erhalt eine Landeskohorte warme
Kontakte und eine andere kalte Ansprache, isolieren Ricklaufquoten keinen Landereffekt.
Beschreibt den Zugang als Teil des Ergebnisses. Plant bei Bedarf einen vergleichbaren Folgetest,
bevor ihr Ressourcen dauerhaft zwischen Landern verschiebt.

Arbeitsentscheidung

Welcher Unterschied bleibt nach Prifung des Unternehmenskontexts bestehen?

¢ Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Growth Operations.

* Erwartete Beobachtung bis zur Prifung: [eintragen]; tatsachlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].
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e Entscheidung und Begrindung: [fortsetzen, andern, pausieren]; kleinster nachster Schritt und sein
Aufwand: [eintragen].

13. Einen 30/60/90-Tage-Landerplan vergeben

Ein gestufter Plan schltzt Lernen und Lieferung. Enterprise-Beschaffung kann langer dauern;
bewertet werden vollstandige Evidenz und offene Abhangigkeiten statt erzwungener friher
Umsatzerzahlung.

Umsetzung und Evidenz

Tag 1-30: drei Landerkarten und einen Pilotmarkt auswahlen. Tag 31-60: lokalen Kaufweg,
Nachweise und enges Angebot prifen. Tag 61-90: Piloten durchfihren, Aktivierung beobachten
und nachste Tranche entscheiden.

Diagnose und Entscheidungsregel

Scheitert ein Ziel an fehlender lokaler Betreuung, ist eine Kapazitatsentscheidung nétig. Das
widerlegt nicht unmittelbar das Kundenproblem. Trennt kaufmannische und operative Ursachen.

Expandiert nicht ins nachste Land, solange der erste Pilot auf undokumentiertem persdnlichem
Sonderaufwand beruht.

Konkrete Anwendung

Plant eine lokale Betreuungstbung ein. Das verfugbare Team beantwortet eine realistische
Einrichtungsfrage in zugesagter Sprache und Servicezeit. Das prift Kapazitat direkter als der
Hinweis auf zweisprachiges Personal. Scheitert die Ubung, begrenzt Leistung oder finanziert
Kapazitat vor weiteren Einladungen. Berucksichtigt Vertretung, damit die Zusage nicht nur bei
Anwesenheit einer einzigen Person funktioniert.

Arbeitsentscheidung

Welche lokale Fahigkeit braucht die nachste Tranche?

¢ Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Expansionsauftraggeber.

* Erwartete Beobachtung bis zur Prifung: [eintragen]; tatsachlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].

* Entscheidung und Begrindung: [fortsetzen, andern, pausieren]; kleinster nachster Schritt und sein
Aufwand: [eintragen].
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14. Vertiefung, Anpassung oder Ende
entscheiden

Ein Landerpilot kann den nachsten Schritt rechtfertigen, ohne breite Landerpassung zu
beweisen. Nennt exakt Segment, Zugang und Betreuungsumfang, die tatsachlich untersucht
wurden.

Umsetzung und Evidenz

Erstellt eine Landervorlage mit unabhangigen Beobachtungen, offenen Fachfragen,
Zugangswirtschaftlichkeit, Lieferkapazitat und Gegenbeispielen. Ungetestete Lander bleiben
offene Hypothesen und keine besiegten Alternativen.

Diagnose und Entscheidungsregel

Sind versunkene Ubersetzungskosten der einzige Fortsetzungsgrund, priift den Auftrag neu.
Besteht Nachfrage bei zu teurer Lieferung, andert zuerst das Angebot.

Stoppt bei offenen Pflichtanforderungen, fehlender Prioritat im erreichbaren Segment oder
konservativem Verlust jenseits der genehmigten Grenze.
Konkrete Anwendung

Vergleicht die Entscheidung mit der ursprunglichen Landerhypothese statt einem beweglichen
Ziel. Bedient der erfolgreiche Pilot inzwischen einen anderen Prozess Gber anderen Zugang,
benennt die Anderung. Die Chance kann sinnvoll sein, benétigt aber neue Unternehmensliste
und Rechnung. Enger Erfolg validiert keine gesamte DACH-Expansion. Dokumentiert, welche
Fragen nun beantwortet sind und welche durch die geanderte Richtung neu entstehen.

Arbeitsentscheidung

Welche lokale Verpflichtung rechtfertigt beobachtete Evidenz?

* Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Geschaftsfihrung.

* Erwartete Beobachtung bis zur Prifung: [eintragen]; tatsachlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].

DE

e Entscheidung und Begrindung: [fortsetzen, andern, pausieren]; kleinster nachster Schritt und sein

Aufwand: [eintragen].
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Fiktiver Landerpilot: FieldRelay

FieldRelay ist eine fiktive Planungssoftware. Die Zahlen sind Planungsannahmen und keine
Landerbenchmarks. Ein deutscher Direktpilot rechnet mit 18.000 EUR Akquisitions- und
Lokalisierungskosten und vier Neukunden: CAC = 4.500 EUR. Jeder Kunde zahlt monatlich 700
EUR und verursacht 175 EUR direkte Lieferkosten. Der monatliche Bruttogewinn betragt 525
EUR; Amortisation auf Bruttomargenbasis = 4.500 / 525 = 8,57 Monate vor einmaliger
EinfUhrung. Ein Osterreichischer Partnerpilot plant 10.000 EUR Vorbereitung und Akquisition, drei
Kunden und 20 % laufenden Partneranteil. Bei gleichen 700 EUR Preis und 175 EUR direkten
Kosten verbleiben 700 — 175 — 140 = 385 EUR monatlicher Beitrag nach Partnervergttung.
Beitragsamortisation = (10.000 / 3) / 385 = 8,66 Monate. Dieser Beitragswert ist nicht dieselbe
Bruttomargenkennzahl.

Ein Schweizer Szenario nutzt 800 CHF Monatsumsatz, 220 CHF direkte Kosten und 400 CHF
einmaligen Einfuhrungsbeitrag nach EinfUhrungspersonal. FUhrt die Geldrechnung zunachst in
CHF. Rechnet nur flr einen datierten Vergleich um; hier wird kein Wechselkurs behauptet.
Benotigt der Pilot zusatzliche Sprachbetreuung, muss deren Kapazitat bezahlt werden. Diese
darf nicht kostenlos in einer angeblich verfUgbaren Mannschaft verschwinden. Pruft auRerdem,
welche Betrage wann eingehen und welche Kosten bereits vor der ersten Zahlung anfallen.

Kontextquelle Notiges Vermeiden

Kundenresearch

Deutschland GTAI und offizieller Kaufweg einer Branche Alle Firmen gleich
Landerleitfaden behandeln
Osterreich ADVANTAGE AUSTRIA und Reale Empfehlung und Deutsche Quoten
Landerleitfaden Einflhrung Ubernehmen
Schweiz S-GE und Landerleitfaden Sprachregion, Kaufer und Schweiz mit deutschem
Prozess Vertrieb gleichsetzen
Offene Frage Verantwortung Prifweg Kaufmannische Folge
Datenfliisse und Hosting Sicherheit Qualifizierte Pilotumfang eventuell
Landerprufung enger
Rechnung und Steuern Finanzen Qualifizierte Liquiditat und
Transaktionsprufung Abrechnung
Betreuungssprachen Customer Success Kaufer- und Kapazitat und Angebot

Nutzerinterviews

Partneraufgaben Partnerschaften Kaufmannische und Marge und Verantwortung
vertragliche Prufung
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Pilotvorlage Eintragen Abbruchgrund

Gewabhlte Kaufsituation [Prozess, Ausldser, Rolle] Uberall andere Prozesse

Lokale Evidenz [Datierte unabhangige Falle] Nur Partnermeinung
Pflichtanforderungen [Verantwortung und Lésung] Offener Pflichtnachweis

Verlustgrenze [Geld und Arbeit] Konservativer Fall Uberschreitet Grenze

Zeitraum Verantwortung Ergebnis Nachste Entscheidung
Tag 1-30 Expansionsresearch Drei Landerkarten Einen prifbaren Markt
auswahlen
Tag 31-60 Lokaler Vertrieb und Freigegebenes Begrenzten Pilot
Betrieb Pilotangebot genehmigen
Tag 61-90 Finanzen und Betreuung Aktivierung und Beitrag Vertiefen, anpassen oder
stoppen

Vorlage fur einen fairen Landervergleich

Normalisiert vor dem Vergleich die Frage, statt Zahlen gewaltsam in eine Tabelle zu drlicken.
Nutzt denselben Prozess, dieselben Evidenzarten, Beobachtungszeitraume und Kostenumfange.
Unterschiedliche Wahrungen, Betreuungsanforderungen und offene Fachfragen bleiben sichtbar.
Ein unbekanntes Feld wird nicht durch die vollstandige Antwort eines anderen Landes ersetzt.

Fragt anschlieBend, welche nachste Verpflichtung jedes Land tragt. Ein Land rechtfertigt
vielleicht Kundenresearch, ein anderes einen bezahlten Pilot und ein drittes nur vorbereitenden
Zugang. Das sind unterschiedliche Reifestufen und keine Rangliste nationaler Attraktivitat. Praft
erneut, wenn sich Zugang oder Lieferfahigkeit verandern. Bewahrt die frGhere Version auf, damit
der Expansionsgrund spater nachvollziehbar bleibt. Dokumentiert zudem, welcher nachste
Befund die heutige Reihenfolge andern kénnte und wer ihn bis wann untersucht.

Diagnose vor der zweiten Landerwelle

Prift nach dem ersten Pilot, welche Leistung nur durch Sonderaufwand funktioniert hat. Dazu
kdnnen persdnliche Ubersetzung im Gesprach, manuelle Rechnungspriifung oder ein eigens
gebauter Datenimport gehoren. Jede dieser Tatigkeiten erhalt geschatzte
Wiederholungshaufigkeit, Verantwortung und Kosten. Entscheidet anschlieRend, ob sie
standardisiert, bezahlt, eingeschrankt oder beendet wird. Erst eine bewusste Behandlung macht
aus einem erfolgreichen Einzelfall einen planbaren Zugang.

Fragt auBerdem, was die Kaufer selbst Uber den Entscheidungsgrund sagen. Eine lokale Sprache
kann hilfreich gewesen sein, wahrend das eigentliche Kaufmotiv ein dringend bendtigter Prozess
war. Ein Partner kann den Kontakt hergestellt haben, ohne die Produktentscheidung zu erklaren.
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Trennt diese Rollen, damit die nachste Landerwelle nicht das sichtbare Begleitmerkmal kopiert
und den tatsachlichen Mechanismus Ubersieht.

Erstellt zum Schluss eine kurze Ubertragungsliste: bestatigte Produktfunktion, lokal gepriifte
Voraussetzungen und weiterhin offene Annahmen. Die nachste Landermannschaft Gbernimmt

DE

nur den ersten Teil unverandert. Dieses Team pruft die anderen Teile mit eigenen Unternehmen.

So bleibt das gewonnene Wissen niitzlich, ohne Deutschland, Osterreich und Schweiz wieder zu
einem angeblich einheitlichen Markt zusammenzufassen.
Primarquellen und Geltungsbereich

Quellen am 24. Oktober 2026 geprift. Diese belegen Konzepte oder dokumentierte Funktionen.
Alle Arbeitsrahmen, Vorlagen, Beispielzahlen und Entscheidungsschwellen dieses Dokuments
sind eigene redaktionelle Arbeitshilfen und keine veréffentlichten Benchmarks.

* GTAI: Software Industry

* ADVANTAGE AUSTRIA: Software and IT facts

* Switzerland Global Enterprise: ICT location

» Switzerland Global Enterprise: Investor handbook

* International Trade Administration: Germany ICT

International Trade Administration: Austria digital economy
¢ International Trade Administration: Switzerland country guide
» Strategyzer: Capture customer jobs without subjective assumptions

* Strategyzer: Validate ideas with the Test Card
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https://www.gtai.de/en/invest/industries/digital-economy/software
https://www.advantageaustria.org/us/zentral/branchen/software_it/zahlen-und-fakten/Zahlen_und_Fakten.en.html
https://www.s-ge.com/invest/en/articles/fact-sheet/switzerland-ict-business-location
https://www.s-ge.com/invest/en/articles/why-switzerland/handbook-investors
https://www.trade.gov/country-commercial-guides/germany-information-and-communications-technology-ict
https://www.trade.gov/country-commercial-guides/austria-digital-economy
https://www.trade.gov/switzerland-country-commercial-guide
https://www.strategyzer.com/library/how-to-capture-customer-jobs-pains-gains-that-arent-subjective
https://www.strategyzer.com/library/validate-your-ideas-with-the-test-card
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EUER TRANSFER-CANVAS

Aus dem Guide wird ein Teamauftrag

Nutzt diese Seite fur einen gemeinsamen Review. Einigt euch auf ein Arbeitsergebnis, einen
Uberprifbaren Nachweis und eine verantwortliche Person. Erganzt die konkreten Methoden und
Vorlagen aus den passenden Kapiteln.

Arbeitsfeld Eure Vereinbarung

Priorisiertes Ergebnis Getrennte Lander- und Segmenthypothesen fur DE, AT und CH

Eigene Ausgangslage Befund / Quelle / Datum:

Kleinster sinnvoller Test

Nachweis & Gegenbeobachtung

Verantwortung & Priafung Owner / prufende Person / Termin:

Beenden oder verandern, wenn ...

Beschluss & nachster Schritt

Offene Annahmen ausdrucklich offen lassen. Ein ausgefllltes Arbeitsblatt ersetzt keinen Beleg und kein verantwortliches
Urteil.
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Quellen & weiterfuhrende Dokumentation

Primarquellen geprift am 24. Oktober 2026. Die Quellen stitzen die jeweils verlinkten fachlichen oder technischen
Aussagen; die Arbeitsmodelle und fiktiven Falle sind eigene redaktionelle Entscheidungshilfen. Prift dynamische
Plattformangaben vor der Umsetzung erneut.

1. GTAIl: Software Industry

2. ADVANTAGE AUSTRIA: Software and IT facts

3. Switzerland Global Enterprise: ICT location

4. Switzerland Global Enterprise: Investor handbook

5. International Trade Administration: Germany ICT

6. International Trade Administration: Austria digital economy

7. International Trade Administration: Switzerland country guide

8. Strategyzer: Capture customer jobs without subjective assumptions

9. Strategyzer: Validate ideas with the Test Card

Nachster Schritt

Wenn ihr den Arbeitsplan gemeinsam auf euer Produkt, eure Daten und eure Teamkapazitat
Ubertragen mochtet, kénnt ihr ein unverbindliches Strategiegesprach anfragen.

patrickwings.com
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https://www.gtai.de/en/invest/industries/digital-economy/software
https://www.advantageaustria.org/us/zentral/branchen/software_it/zahlen-und-fakten/Zahlen_und_Fakten.en.html
https://www.s-ge.com/invest/en/articles/fact-sheet/switzerland-ict-business-location
https://www.s-ge.com/invest/en/articles/why-switzerland/handbook-investors
https://www.trade.gov/country-commercial-guides/germany-information-and-communications-technology-ict
https://www.trade.gov/country-commercial-guides/austria-digital-economy
https://www.trade.gov/switzerland-country-commercial-guide
https://www.strategyzer.com/library/how-to-capture-customer-jobs-pains-gains-that-arent-subjective
https://www.strategyzer.com/library/validate-your-ideas-with-the-test-card
https://www.patrickwings.com/strategy-call/
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