Unternehmen+Management Weil es zu Hause flr deutsche Mittelstandler unter der
groBen Koalition nicht leichter wird, setzen sie auf Intermationalisierung.

fenn sich Angela Merkel in
¥ der ndchsten Woche im Bun-
destag zur Kanzlerwahl
stellt, blickt die Nation auf
sein Meisterstiick: acht Meter finfzig im
Durchmesser, geschnitten aus zweieinhalb
| Tonnen Aluminium - der Bundesadler, ge-
schaffen von Josef Trendelkamp.

Der westfilische Stahlbauer hat seine
Spuren nicht nur in der deutschen Haupt-
stadt deutlich sichtbar hinterlassen: In Bag-
dad stehen die gekreuzten Schwerter, 40
Meter hoch und je 25 Tonnen schwer, er-
richtet 1988 im Auftrag des damaligen Herr-
schers Saddam Hussein. Im Kreml baute er
einen Wintergarten, im nigerianischen Par-
| lament die Stahlkonstruktion des Kuppel-
| dachs. Keine Frage, Trendelkamp ist mitten-
drin im internationalen Stahlbaugeschiift.
Die elterliche Schmiede hatte er 1972 als
23-Jahriger mit einem Mitarbeiter iiber-
nommen und bis Ende der Neunzigerjahre |
zum 70-Mann-Unternehmen ausgebaut.

Doch Billigkonkurrenz, Preisdriickerei
und schlechte Zahlungsmoral in Deutsch-
| land kosteten Trendelkamp ,fast die Riibe".
| Drastisch schriinkte er den Stahlbaubereich
ein —und orientierte sich neu: Fiir eine Re-
cyclingfirma hatte Trendelkamp Maschi- |
nen repariert und weiterentwickelt, wurde
so zum weltweiten Spezialisten fiir Gerite
| zum Kunststofffiltrieren — mit Aufiriigen in
; Deutschland, Taiwan, den USA, wo er in At-
| lanta ein Vertriebsbiiro unterhilt.
|
I
I

Trendelkamp ist keine Ausnahme.
Immer mehr kleine und mittelgroBe Unter-
nehmen sachen ihr Heil auBerhalb der Hei-
mat. Denn die politischen Rahmenbedin-
gungen haben sich fiir den Mittelstand in

den letzten Jahren stetig verschlechtert, und
| auch unter der grofen Koalition wird sich Mimlsw d

daran wohl nichts lindern. Deutliche Inves- n

titonsanreize fiir die Unternehmen fehlen, 76 Internationalisierung Schlechie

die angekiindigte groBe Steuerreform fiir politische Rahmenbedingungen,

Betriebe wurde auf die lange Bank gescho- schrumpfende Heimatmarkte:

Warum mmmer mehr Mittelstéindler
ben, die zaghafte Senkung der Lohnneben- -
. ot s g ) aufs Ausland setzen.
kosten wird konterkariert durch eine wachs-

tumshemmende Mehrwertsteuererhhung, 84 'W_mndsm‘*”expem’ Peter
B May tiber Stimmung nnd Strategien

»Die Vereinbarungen in Berlin®, sagt Anton

(BGA), , diirften fiir einen weiteren Push ins
Ausland sorgen.”
w Vorbei die Zeiten, in denen der Gang

‘ ter d fen Koalition.
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148 Finanzierung Sogar kleine Unter-
nehmen erschliefen neue, innovative

ins Ausland als Domiine der GroBen galt Geldquellen,

T und sich Mittelstindler auf die Faustregel 154 Informationstechnologie Warum
verlassen konnten: je griofBer, desto mehr in Mitislstandlar bei dlen Sofhwaresiasa

| ternationales Engagement, und je kleiner, oft nicht die optimale Lisung finden.
umso konzentrierter auf den heimischen 156 Nachfolge Wie der neue Chef des
Markt. Denn auch dort ist die Globalisie- Teeversenders Paul Schrader die
rung lingst angekommen, haben sich die » Zukunft des Traditionshauses sichert.
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sartorius-Chef Kreuzburg Starke Impulse aus dem Ausland sichern Standorte in Deutschland

Wettbewerbsbedingungen deutlich ver-
schirft. Die fortschreitende Vernetzung der
globalen Einzelmirkte zwingt langst auch
immer kleinere Mittelstindler, den stagnie-
renden Heimatmarkt zu verlassen und ihre
Chance im Ausland zu suchen, Und zwar
nicht mehr nur, um in Osteuropa oder in
Asien billiger zu produzieren als im Hoch-
lohnland Deutschland. Immer wichtiger
wird es, auslindische Absatzmirkte zu er-
schliefen. ,Egal, ob groBer Automobil-
zulieferer oder der kleine Fiinf-Mann-Be-
trieb — fast jeder Mittelstéindler steht heute
im globalen Wettbewerb®, sagt Peter May,
Leiter der Intes Akademie fiir Familien-
unternehmen. ,Sie alle miissen ihr Unter-
nehmen konsequent internationalisieren.”

Wie das geht, zeigen einige Vorreiter -
sie sichern auch Deutschlands Stellung als
Exportweltmeister: Denn dass der Mittel-
stand noch immer knapp 60 Prozent des
Bruttoinlandsprodukts erwirtschaftet und
knapp 70 Prozent aller Arbeitspldtze sowie
rund 80 Prozent der Lehrstellen bereit-
stellt, basiert immer seltener auf den wirt-
schaftlichen Erfolgen in der Heimat. Der
Frankfurter Mittelstindler Poly-clip etwa
dominiert den Weltmarkt fiir Wurstver-
packungen. Truma aus Putzbrunn bei
Miinchen ist bei Caravan-Heizungen un-
entbehrlich. Und das Unternehmen Achen-
bach Buschhiitten hilt mit seinen Alumini-
umfolien-Walzwerken einen Weltmarkt-
anteil von 70 Prozent, hat schon Anlagen
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nach Xiamen und Shanghai geliefert. ,Die
erfolgreichsten Unternehmen sind Markt
filhrer in einer Nische®, sagt Mittelstands
experte May. ,Aber Nischen sind heute
nicht mehr national, sondern europiisch
oder weltweit definiert.”

Tatséichlich suchen immer mehr Mittel-
stiindler erfolgreich ihre Chance im Aus-
land. Das ermittelte der Deutsche Indus-
trie- und Handelskammertag (DITHK) in ei-
ner Umfrage unter 4400 Unternehmen. Die
Erwartungen der kleinen Mittelstandler er-
fillen sich beim Schritt iiber die Grenze zu
84 Prozent, bei grofien Mittelstindlern so-
gar zu 93 Prozent. Umsatz und Personalbe
stand steigen nicht nur auBerhalb Deutsch-
lands, sondern auch hier zu Lande. ,Gera-
de die kleinen und mittleren Unternehmen
behaupten sich zusehends erfolgreicher auf
den Weltmirkten®, sagt DIHK-Président
Ludwig Georg Braun.

Der Melsunger Firmenpatriarch in fiinf-
ter Generation begann selbst schon in den

.Nischen sind
heute nicht

mehr national,

Siebzigerjahren, sein Unternehmen fiir Me-
dizintechnik zu internationalisieren, be
schiftigt von den derzeit 30 000 Mitarbei-

tern gut 21 000 im Ausland, liefert in gut 50
Linder und beherrscht den Weltmarkt von

Einweg-Kaniilen bis zu intensivmedizi
nischen Spritzenpumpen

Zihlte Braun mit seinem Drang
land lange zur mittelstindischen Avantga
de, diktiert nun der wachsende Konkurrenz
druck vielfach das Handeln. ,Aus der Not
im Inland machen die Untemehmen eine
Tugend im Ausland®, sagt Harald Grefe von
der Industrie
westfalen. Selbst urdentsche Unternehmen
brechen mit ihrer jahrzehntelang gepflegten
Doktrin, nur in der Heimat zu produzieren,
sogar der Waschmaschinenhersteller Miele
lsst seit neuestermn Waschtrommeln fiir Top
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Mit ihnen hat Beyer mittlerweile in Odzak
(Bosnien-Herzegowina) eine Firma gegriin-
det. Dorthin liefert Beyer jede Woche Holz
und spezialgeddmmtes Glas per Laster, das
dort mit den per Internet gelieferten Daten
zu Fenstern gebaut und wieder nach Ham-
burg geliefert wird. ,Nur durch diese Ver-
lagerung der Massenfertigung®, sagt Beyer,
kinne er die 80 Beschiiftigten seines Innen-
ausbaubetriebes ,im Hochlohnland
Deutschland gegen die Wettbewerber aus
Polen und dem Baltikum behaupten®,
Auch der Dresdner Dachdeckermeister
Claus Dittrich hat Billigkonkurrenz aus Po-
len. Doch Dittrich ging den umgekehrten
Weg: In Breslau iibernahm sein Betrieb in
der Galeria Dominikanska die Arbeiten fiir
den Vollwarmeschutz und Abdichtungen.
Sein Vorteil: Der Bautriiger wollte nach
deutschem, wenn auch teurerem Standard
bauen. Und Dittrich war mit seinem Know-
how und kapitalintensiven Maschinen zur
Stelle. Inzwischen ist Dittrich zu 50 Prozent
an einem deutsch-polnischen Unterneh-
men mit 30 Beschiftigten in Breslau betei-
ligt. Mirski & Dittrich ist heute sogar im iri-
schen Dublin aktiv. Seinen polnischen Part-
ner hatte er zuvor in Deutschland bei Bau-
arbeiten kennen und schitzen gelernt.

Soiche persdnlichen Kontakte sind ty-
pisch beim Gang ins Ausland. Denn wiih-
rend die Konzerne mit ganzen Stabsabtei-
lungen, externen Beratungsunternehmen
und der politischen Flankierung durch die
Bundesregierung auf dem internationalen
Parkett agieren kinnen, miissen Mittel-
standler mit viel bescheideneren Ressour-
cen zurechtkommen. Dabei sollten gerade
Mittelstindler den Schritt ins Ausland be-
sonders gut vorbereiten, sagt McKinsey Be-
rater Holger Klein, ,weil viele nur einen
Schuss frei haben®. Anstatt sich grundsétz-
lich klar zu machen, welche Miirkte am bes-
ten zu ihnen passen, welche Produkte in
welcher Qualitét sich dort fertigen und ver-
kaufen lassen, und dann iiber den passen-
den Auftritt auf diesen Mirkten nach-
zudenken - Im- und Export oder Direkt-
investitionen, Joint Ventures oder eigene
Betriebe —, orientierten sich Mittelstindler
zu sehr an der kulturellen Nihe und per-
sonlichen Zufilligkeiten, sagt Klein.

sMan wird leicht betriebsblind®, sagt
auch Andreas Pfannenberg. Weil der Chef
des gleichnamigen Hamburger Familien-
unternehmens, in Deutschland nach eige-
nen Angaben Marktfithrer fir Warnleuch-
ten und Schaltschrankausriistungen, genau
das vermeiden wollte, setzt er auf externe
Hilfe: Ein Beirat unterstiitzt ihn, vor allem
in Fragen der internationalen Expansion.

e

Doch auch bei noch so griindlicher
Vorbereitung miissen Fehlschldge einkal-
kuliert werden. Dies gilt vor allem fiir den
ebenso faszinierenden wie risikoreichen
chinesischen Markt. . Jedes dritte Unter
nehmen scheitert dort”, warnt Jutta Ludwig
von der deutschen Auslandshandelskam-
mer in Peking. Ohne ein- bis zweijihrige
Vorbereitung und griindliche Auswahl von
Geschifispartnern sollte niemand in China
investieren — seien die niedrigen Produkt-
onskosten mit Stundenléhnen von wenigen
Cent auch noch so verlockend. Denn oft
verlieren die Unternehmen in China nicht
nur Geld und Nerven, sondern ihrwichtigs-
tes Kapital, das Know-how. Legion sind in-
zwischen 'die gescheiterten Joint Ventures,
bei denen die chinesischen Vertragspartner
mit den Blaupausen nur wenige hundert
Meter weiter ein eigenes Unternehmen auf-
gezogen und die Deutschen aus dem Markt
gedriangt haben.

Doch wer, wie der westfilische Stahl-
bauer Trendelkamp, den Sprung iiber die
Grenze schafft, wird belohnt. Schluss mit
erdriickenden Vorschriften, Meldepflich-
ten und hohen Lohnnebenkosten. Da“,
sagt Trendelkamp, ,bekommt man ein ganz
neues Lebensgefiihl. ]

christian ramthun@wiwo,de | Berlin

Ostliche Verlockungen

Arbeitskosten (2002, je Stunde in Euro) und
Unterehmenssteuer (2004, (n Prozent)
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Hoffen auf den Export
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