Top 100 Wachstum-Champions
im ,klassischen® industriellen Mittelstand
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Wachstums-Champions im Mittelstanc

Firmen-Ranking: Wer gehort
zu den schnell wachsenden Mit-
telstandlern in Deutschland, wer
gehort zu den Weltmarktfiihrern
der jeweiligen Branche, was pro-
duzieren diese Wachstums-
Champions? Der Berliner Wirt-
schaftsprofessor Bernd Venohr
hat fur die VDI nachrichten ein
Ranking zusammengestellt.

VDI nachrichten, Berlin, 13. 3. 09, rus

VDI nachrichten: Warum fiihren Sie ein
Ranking der Wachstums-Champions?
Venohr: Mein Ziel ist, Transparenz in
dieses Firmensegment hineinzubringen
und zu zeigen, dass auch der ,klassi-
sche” produzierende Mittelstand, der oft
bei der ,Hightech-Obsession*“ vieler For-
derprogramme unter den Tisch fallt,
sehr vital ist und Uber zahlreiche stark
wachsende  Firmen verfugt. Die
100 Wachstums-Champions sind sicher
nur die Speerspitze fir Hunderte wei-
terer Firmen.

Welche Firmen haben Sie fur die neben-
stehende Rankingliste bericksichtigt?
Erstens: Hauptkriterium fir die Aufnah-
me in das Ranking war eine fiihrende
Weltmarktposition: Top 3 im jeweiligen
Segment.

Zweitens: Zur Analyse der Wachstums-
dynamik mussten mindestens drei Jahre
Umsatz verfigbar sein; das Umsatz-
wachstum muss bei tber 10 % p. a. lie-
gen. Das ist bis auf wenige Ausnahmen
erfullt.

Drittens: Die Grundgesamtheit umfasst
Firmen des ,klassischen“ produzieren-
den Mittelstands (B2B) mit einem Jah-
resumsatz — Basis: 2005 - zwischen
5 Mio € und 50 Mio €. Nicht enthalten
sind reine Softwarefirmen, Handels-
unternehmen sowie Konsumguiter- bzw.
Gebrauchsgiterhersteller (B2C). Nicht
enthalten sind auch jingere Start-up-
Unternehmen mit unter 5 Mio. € Jahres-
umsatz.

In der Liste stehen einige kleine, aber
trotzdem auch aufRerhalb der Branche
bekannte Firmen. Ist die Zeit der ,Hid-
den Champions®, der unbekannten Welt-
marktfiihrer, vorbei?

Der Begriff ,Hidden Champions* ist out.
Die Firmen sind auf dem Weltmarkt
sichtbar; sie kdnnen sich im Zeitalter der
Globalisierung nicht mehr hinter den
sprichwdrtlichen sieben Bergen verste-
cken. Oft sind sie als Zulieferer von kriti-
schen Komponenten tétig, die Kunden
wollen schon ganz genau wissen, mit
wem sie es zu tun haben. Die stark ver-
scharften Offenlegungspflichten fiir Jah-
resabschliisse tun ein Ubriges.

Die Firmen in lhrer Liste weisen beim
Umsatz — im Durchschnitt von drei Jahre
— zweistellige Prozentzahlen auf. Woher
diese ,chinesischen“ Wachstumsraten?
Haupterfolgsfaktor sind Innovationen —
allerdings sind diese sehr breit gefachert
und nicht nur bei Produkten, sondern
auch in Produktion, Logistik, Vertrieb,
Marketing und Service zu finden.

Wie wird ein produzierender Mittelstand-
ler Innovationstreiber? Angeblich fehlen
dem Mittelstand doch Mittel fiir For-
schung und Entwicklung?

Die industrielle Forschungsfdrderung in
Deutschland ~ krankt unter  einer
Hightech-Obsession; obwohl in diesem
Bereich nur 10 % aller Beschaftigten ar-
beiten. Viele der Unternehmen, die in
den sogenannten Mid- und Lowtech-Be-
reichen tatig sind — gemessen an der Ho-
he der F+E-Aufwendungen — aber enorm
innovativ auf ganz traditionellen Gebie-
ten, beispielsweise bei bestimmten Ma-
schinenkomponenten.

Innovation geschieht bei diesen Firmen
in enger Zusammenarbeit mit den Kun-
den - anders als bei Konzernen mit gro-
Ren und teuren Forschungsabteilungen
warten Mitarbeiter auch nicht auf die
Ideen von oben, sondern entwickeln
selbst im engen Kundenkontakt fortlau-
fende neue Losungen.

Wie wichtig ist es fir diese Firmen, eine
LArbeitgebermarke” zu sein, ,Employer
Branding“ zu machen?

In Zukunft wird der Engpass mehr denn
je qualifiziertes Personal sein. Um weiter
innovativ zu bleiben, werden hochquali-
fizierte Mitarbeiter auf allen Ebenen be-
benétigt: vom Facharbeiter tber den
Vertriebsingenieur bis zum Spitzenfor-
scher. Der Wettstreit um Talente zwingt
die Unternehmen, sich zu 6ffnen. Auch
deswegen koénnen sich die Unterneh-
men nicht mehr verstecken.

Haben die mittelstandischen Wachs-
tums-Champions eine Chance, in Kon-
zernstrukturen hineinzuverkaufen? Oder
funktioniert das Wachstum der ,Kleinen*
immer nur in jungen Markten mit neuen
Strukturen?

Ganz im Gegenteil. Die GroRkunden
wissen um die Innovationskraft der Mit-
telstdndler. Die Zusammenarbeit lauft

Mittelstandsexperte Bernd Venohr:;,Der Begriff ,Hidden Champions' ist out. Die Firmen
sind auf dem Weltmarkt sichtbar. Sie konnen sich initZkeer der Globalisierung nicht mehr
hinter den sprichwortlichen sieben Bergen versteckéen.

oft hervorragend, auch und gerade mit
internationalen GroBkunden.

Téuscht der Eindruck, dass in der Krise
mittelstandische Firmen mit Finanzinves-
toren an der Spitze gefahrdeter sind als
solche mit strategischen Investoren oder
in ,Unternehmerbesitz“?

Die Krise trifft naturlich auch unsere
Wachstums-Champions. Die meisten
dieser Firmen sind im Familienbesitz,
haben in den letzten Jahren gut verdient

und sind solide finanziert. Sie werden
gut durch die Krise kommen.

Fur Unternehmen mit hohem Fremd-
kapitalanteil sieht es allerdings anders
aus. Da kann es eng werden, insheson-
dere wenn die Branche von starken Ab-
satzeinbriichen getroffen wird.

Was begriindet Ihren Optimismus, dass
die mittelstandischen Weltmarktftihrer
heil die Krise tiberstehen werden?

Ich untersuche gerade, wie diese Fir-

Foto: Axel Griesch

men durch die letzten beiden Rezessi-
onsphasen 1991 bis 1993 und 2001 bis
2003 gekommen sind. Uber 80 % konn-
ten ihre Marktposition halten, meist so-
gar noch ausbauen, weniger als 10 % be-
kamen wirtschaftliche Schwierigkeiten.
Hier hilft die groRe Flexibilitat der Mit-
telsténdler. In der Rezession kommt es
namlich darauf an, sowohl rechtzeitig
auf die Bremse zu treten, das heif3t Kos-
ten zu senken, als auch Gas zu geben, das
heif3t Expansionschancen wahrzuneh-
men, zum Beispiel durch Ubernahmen
angeschlagener Wettbewerber.

Die Erfahrung zeigt: In Krisen werden ty-
pischerweise die Marktanteile neu ver-
teilt, da gibt es sehr interessante Expan-
sionschancen fir solide finanzierte Un-
ternehmen. R. SCHULZE

Ranking und weitere Angaben zu den Unter-
nehmen im Internet unter:

7 www.vdi-nachrichten.com/weltmeister

Bernd Venohr

Was macht Unternehmen er-
folgreich? Wie gelingt es man-
chen, tiber Jahrzehnte an der
Spitze zu bleiben? Dies be-
schéftigt Prof. Venohr seit Jah-
ren. Zum Beispiel analysiert er
in seinem Buch ,Wachsen wie
Wirth den Erfolg des Unter-
nehmens, das seit 50 Jahren je-
des Jahr mit zweistelligen Pro-
zentzahlen wéchst.

Bernd Venohr war 13 Jahre lang
bei der Strategieberatung Bain
& Company tatig, funf Jahre
lang Geschaftsfiihrer und Part-
ner bei Accenture. Jetzt berét er
Unternehmenseigner, Ge-
schaftsfiuhrer und Vorstande in
Fragen der strategischen Unter-
nehmensfiihrung. Seit 2006 ist
er Professor am Institut fir En-
trepreneurship, Mittelstand

und Familienunternehmen an
der FHW Berlin. rus
7 www.berndvenohr.de/

h




