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reseller strategie

Zomaar een vestiging starten in het buitenland en *

mensen aannemen is hatuurlijk een optie, maar dit
IS een kapitaalintensieve onderneming. Mijn
belangrijkste tip, zeker in het begin, is om niet alles
zelf te willen doen. Overweeg om een
partnerstrategie te starten

1.

ala s

2.

Maak een businessplan per
land

Het is belangrijk om een businessplan maak je voor
elk land waar je je wilt vestigen. Zorg er in dit plan
voor dat jouw prijslijst aansluit op de lokale markt.
Verder moet duidelijk zijn wat de omvang van de
markt (het aantal bedrijven) en de branches zijn die
je wilt bedienen.

3.

Doe een
concurrentieanalyse

Een goede analyse van de concurrentie is het beste
begin. Maak een lijst van je concurrenten en zet
jezelf in een magic quadrant (geinspireerd op
Gartner). Hierdoor ontstaat er een duidelijk beeld
van hoe en over welke assen je deze partijen kunt
verslaan. Ook door de websites van de lokale
competitie te bezoeken, krijg je veel inzicht.

4.

Reserveer budget voor
marketing & sales

Investeer in marketing & sales en reserveer budget
voor minimaal 24 maanden. De kosten gaan nou
eenmaal voor de baten en dit kost tijd. Ga vooral
met een stand op lokale beurzen staan. En denk
niet te klein. Maak indruk. Dit geeft vertrouwen en
vergroot de kans op een goede start.

O.

Lokaliseer

Dit lijkt eenvoudig: de taal aanpassen en that's it. ‘ s

Maar meestal is dit niet genoeg. Denk aan specifieke
wet- en regelgeving, bijvoorbeeld voor btw en
privacy. Zeker met software heb je te maken met
lokalisaties die echt heel specifiek zijn.

6.

Start een early-adopters
programma

Het binnenhalen van je eerste klanten in het
buitenland is super belangrijk. Het bieden van een
behoorlijke korting is hier een onderdeel van. Je

- - kunt dit aanpakken door op zoek te gaan naar een
launching customer door middel van een early-
adopters programma.

7.

Betrek iedereen bij je
iInternationale strategie

Betrek je Nederlandse team dat aan de basis heeft
gestaan van je succes, bij de internationalisering
van je bedrijf. Behalve noodzakelijk is dat gewoon
leuk. Je doet dit met z'n allen. De buitenlandse
activiteiten moeten volledig worden omarmd en
ondersteund door het Nederlandse team. Het
moederschip in Nederland heeft zeker in het begin
een belangrijke functie.

8.

Accepteer dat de salarissen
anders zijn

),

Zodra je succesvol begint te worden in het
buitenland, wil je waarschijnlijk een lokale vestiging
starten met een eigen P&L en Managing Director.
Dit is een logische stap in het internationaliseren.

s Houd er wel rekening mee dat een MD, bijvoorbeeld
In de VS, vaak op een heel ander salarisniveau zit

<S> dan een Nederlandse MD.
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