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Der Manager aus dem ali-
schen Hamm macht sein aft
mit Transportfahrzeugen fiir Berg-
werke, vornehmlich Hangebahnen.
Neue Produkte halten die Wett-
bewerber auf Abstand. Zusatzlich
macht Trautwein Druck im Ausland
- auch wenn jetzt viele Kunden
auf Wartestellung schalten.
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Unternehmen+Markte

pDer

Darwin-

Expandieren, ubernehmen, verdrangen —
Deutschlands mittelstandische Welt-
marktfiihrer drlicken die Konkurrenten
noch weiter an die Wand. Ein Blick Uber
die Schulter unbekannter Krisengewinner.

anchmal lisst es sich Hans
Fechner, der Chef des Ma-
schinen- und Anlagenbau-
ers Siempelkamp in Kre-
feld, nicht nehmen, von sei-
nem Biiro im elften Stock in die benachbar-
te GieBereihalle zu gehen, um einem Spek-
takel beizuwohnen.

Langsam neigen sich fiinf riesige Pfan-
nen iiber eine Gussform. Es blitzt und
zischt, 270 Tonnen fliissiges, orange-rot glii-
hendes Gusseisen schiefen in den giganti-
schen Hohlraum. Nach zwei Minuten ist
das Schauspiel zu Ende. ,Das ist nach Ge-
wicht und GroBe ein neuer Weltrekord®,
sagt Fechner stolz. Vier Wochen lang muss
der Eisenklotz abkiihlen, dann wird er ge-
fréast und geschliffen, bis daraus ein Teil ei-
ner 1300 Tonnen schweren Presse wird.

Siempelkamp geht es wie zurzeit vielen
Unternehmen in Deutschland: ,,Wir wer-
den in diesem Jahr etwas weniger Umsatz
machen als 2008, sagt Fechner, auch 2010
werde ,kein Boomjahr“. Doch was macht
der bullige Rheinldnder in einer solchen Si-
tuation? Einstellungsstopp — von wegen!

»Wir nutzen die Chance, nach Jahren, in de-
nen die Arbeitsmirkte fiir Ingenieure leer
gefegt waren, Spezialisten zu finden.“ Spa-
ren bei der Ausbildung - kommt nicht in-
frage. Das Unternehmen wird auch in die-
sem Jahr 100 Lehrlinge ausbilden.
Siempelkamp, 681 Millionen Euro Um-
satz, 2600 Mitarbeiter, ist der klassische Ver-
treter jener Spezies hierzulande, die es zum
Weltmeister ihres kleinen, aber feinen
Fachs gebracht hat — auf Englisch: zum
Hidden Champion — und die nun in der
Krise Gas gibt, statt alles herunterzufahren.
Ihnen reicht es nicht, etwa wie Siempel-
kamp zwei Drittel aller GroBmaschinen zur
Herstellung von Pressspanplatten oder 80
Prozent aller Spezialmaschinen fiir das Off-
nen und SchlieBen von Atomreaktordruck-
behiltern zu bauen. Wihrend andere we-
gen finanzieller Schwindsucht insolvent ge-
hen oder sich einer Hungerkur unterziehen,
schalten die Meister ihres Metiers um auf
Totalangriff, um ihre Position zu sichern
oder auszubauen. Fiir Hidden Champions
bedeutet die Krise keine Katastrophe, son-
dern Kehraus. Kommt der Aufschwung, »
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Unternehmen+Markte
Weltmarktfiihrer

soll die ausgezehrte Konkurrenz weiter ins
Hintertreffen geraten, der Marktfiihrer aber
als Krisengewinner dastehen.

Dieses Verhaltensmuster belegt eine
Studie, die der Mittelstandsexperte Bernd
Venohr von der Hochschule fiir Wirtschaft
und Recht Berlin zusammen mit dem
Miinchner Consulter Rothgordt & Cie ex-
Klusiv fiir die WirtschaftsWoche erstellt hat.
Danach wiederholen die Kénige der Ni-
schen in der jetzigen Krise, was sie schon
wihrend der Konjunktureinbriiche 2003
und 1992/93 vorexerzierten. Auch damals
setzten die Turbo-Mittelstindler darauf,
dass Marktanteile nicht in guten Zeiten,
sondern in Abschwungphasen neu verteilt
werden. Auch damals investierten die heu-
tigen Champions gegen den Trend, erwie-
sen sie sich als radikale Antizykliker.

So kaufte Weinig im baden-wiirttem-
bergischen Tauberbischofsheim in der Kri-
se 1992/93 zwei Unternehmen, in den ma-
geren Jahren 2001/02 zwei weitere Firmen
und sicherte so seine Position als Marktfiih-
rer bei Holzbearbeitungsmaschinen. Auch
Aesculap zeigte Mut in der Malaise. 1992,
im Abschwung nach dem Boom durch die
deutsche Wiedervereinigung, errichtete der
Medizintechniker ein neues Werk am
Stammsitz im nordhessischen Melsungen,
etwa zehn Jahre spiter, in der New-Econo-
my-Flaute, ebendort eine Pharmafabrik.

Ahnliches deutet sich in der gegenwirti-
gen Krise an. Siempelkamp-Chef Fechner
etwa kaufte Ende 2007, die Finanzkrise war
gerade ein paar Monate alt, den frankischen
Kernkraftspezialisten NIS mit 165 Beschaf-
tigten sowie die Metso Panelboard, einen
Servicebetrieb fiir Holzverarbeitungsanla-
gen in Hannover mit 65 Mitarbeitern. Dann
stiirzte die Konjunktur ab — und Fechner
kaufte weiter ein: Im Januar 2009 erwarb
Siempelkamp den ostfriesischen Spezial-
kranbauer E&W mit 70 Mitarbeitern, wenig
spiter die US-Firma Mota, die Atomanlagen
abreiflt. Und soeben verleibten sich die Nie-
derrheiner Hombak ein, einen kleinen Her-
steller von Zerspanungsmaschinen fiir Holz
aus dem pfilzischen Bad Kreuznach.

Damit wirkt die Rezession fiir die Ni-
schenplayer wie ein Darwin’scher Aus-
lesemechanismus — die GroBen fressen die
Kleinen und/oder werden noch gréBer.
wZwar geht es so gut wie allen Unterneh-
men in der Krise schlechter, auch den star-
ken Spielern®, sagt Venohr, ,,doch Krisen
unterstiitzen die Neuaufteilung der Mérkte
zugunsten der Starken.”

Die Hidden Champions wiren nicht in
der Lage, die Auftragseinbriiche und Krisen

Der Maschinenbau-Manager halt
gegen die allgemeine Untergangs-
stimmung, nutzt die Wirtschafts-
krise, um Ingenieure zu finden, die
jetzt wieder auf dem Arbeitsmarkt
sind, baut den Stammbetrieb in
Krefeld aus und rundet das Fami-
lienunternehmen mit iiber 2600
Mitarbeitern durch eine Reihe
giinstiger Firmenkéufe ab.

wie die jetzige zu ihrem Vorteil zu nutzen,
wiirden sie nicht etwas anders wirtschaften
als so mancher ihrer Konkurrenten. Wie,
das héngt stark vom Einzelfall ab. Es gibt
aber gemeinsame Erfolgsfaktoren. An erster
Stelle steht die Konzentration auf die eigene
Finanzkraft. Wihrend Konzerne wie Daim-
ler noch kurz vor der Krise das Fiillhorn fiir
ihre Aktiondre ausschiitteten und nun
schiitter durch die Flaute steuern, lieBen die
meist mittelstindischen Nischenstars in den
zuriickliegenden guten Jahren die Gewinne
vielfach im Unternehmen. ,,Die Weltmarkt-
fithrer konnten in den vergangenen Jahren -
stiarker noch als andere Unternehmen - ihre
Kriegskassen fiillen und sind jetzt in der La-
ge, antizyklisch vorzugehen®, sagt Venohr.
So hat sich die Eigenkapitalquote gro-
Berer Mittelstindler seit der Jahrtausend-

wende mehr als verdoppelt. Mehr als die
Hilfte der Unternehmen mit Umsitzen
zwischen einer und 50 Millionen Euro
konnte im Startjahr der Krise 2007 mit ei-
ner Eigenkapitalquote von 17,6 Prozent
oder mehr aufwarten, so der Deutsche Spar-
kassen- und Giroverband. Vor neun Jahren
lag der Wert bei nur 7,4 Prozent. Und der
Anteil der Bankverbindlichkeiten an der Bi-
lanzsumme sank seitdem von fast 40 Pro-
zent auf rund 25 Prozent.

,Die Weltmarktfiihrer im Mittelstand
diirften noch deutlich besser liegen®, sagt
Venohr. Das ermdglicht ihnen, Absatzflau-
ten lange durchzustehen und gleichzeitig
Wettbewerber zu iibernehmen, ohne auf
die gegenwirtig argwohnischen Banken an-
gewiesen zu sein. Eine Studie des Unter-
nehmensberaters Munich Strategy Group
bestitigt das. Die Miinchner kamen zu dem
Ergebnis, dass 71 Prozent der Mittelstindler
wihrend der vergangenen vier Jahre um
mehr als fiinf Prozent jéhrlich gewachsen
sind. Etwa 40 Prozent des deutschen Mittel-
standes verfiigen laut Studie iiber eine hohe
Krisenfestigkeit. ,,Diese Unternehmen sind
renditestark, haben klare Wettbewerbsvor-
teile und gehoren in ihren Segmenten zu
den Marktfithrern, sagt Studienautor Se-
bastian Theopold.

Dabei kommt den Starken zugute,
dass sie in der Krise die Schwachen preis-
wert iibernehmen konnen. Ein Beispiel

ist Indus in Bergisch Gladbach bei Koln.
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Die Mittelstandsholding ist zwar kein Fa-
milienbetrieb, agiert aber so. Die Rhein-
linder mit ihren 41 Firmen und 928 Mil-
lionen Euro Jahresumsatz (2008) kaufen
kleinere Unternehmen auf, entwickeln sie
und halten sie — anders als klassische
Finanzinvestoren — langfristig. Unter dem
Holdingdach arbeiten auch einige Hidden
Champions.

Typisch ist fiir Indus, dass sich das Un-
ternehmen wihrend der Boomjahre, als vie-
le Investoren in aller Welt mit groBem Geto-
se Betriebe kauften, ohne sich um die iiber-
héhten Preise zu kiimmern, bewusst zuriick-
hielt. Umso mehr gehen die Rheinldnder
jetzt auf die Jagd. ,,In den kommenden Mo-
naten werden wir die giinstigen Preise auf
dem Firmenmarkt gezielt nutzen®, sagt In-
dus-Vorstandschef Helmut Ruwisch, ,jetzt
passen die Preise wieder zu einer Unterneh-
mensstrategie mit langfristiger Perspektive.”
Einen Hieb auf die hippen Investoren aus
der Finanzszene kann sich Ruwisch nicht
verkneifen: ,,Wir haben nicht so schicke Par-
tys, leben aber langer.

Selbst der Reeder und Lebensmittelmo-
gul August Oetker verkiindete am vergan-
genen Dienstag in Bielefeld, er wolle, getrof-
fen von der Krise des Welthandels und der
Containerschifffahrt, ,liquidititsbelastende
Projekte zurtickstellen” — sprich: wo mog-
lich, Investitionen herunterschrauben. Mit-
telstindische Weltmarktfiihrer agieren ganz
anders. Die WirtschaftsWoche hat einigen
von ihnen iiber die Schulter gesehen, um zu
erfahren, wie sie — oft in Familienhand - die
jetzige Krise konkret nutzen, um ihre
Marktposition zu stirken. Herausgekom-
men sind Kurzaufnahmen von Unterneh-
mern und Managern, die im Absturz die
Chance zum Senkrechtstart sehen — und
diese beherzt ergreifen.

Mit neuen Produkten den Konkurrenten
Angst einjagen — nach dieser Logik greift
Friedrich Trautwein, der Chef von SMT
Scharf, die Wettbewerber an. Der borsen-
notierte Maschinenbauer aus Hamm in
Westfalen mit rund 230 Mitarbeitern stellt
entgleisungssichere Bahnen fiir den Berg-
bau her, vornehmlich Schwebebahnen im
Kleinformat.

Soeben haben SMT-Scharf-Ingenieure
einen neuen Antrieb fiir die Fahrzeuge ent-
wickelt, die aufgehidngt an einer Schiene
durch die Stollen fahren, und diese auf der
Ugol vorgestellt, der groBten Minenmesse
Russlands im sibirischen Nowokusnezk.
Der neue Antrieb kann bis zu 20 Tonnen »

Wo die Marktflihrer in Krisenzeiten zuschlagen und wo
sie investieren — eine Auswahl der wichtigsten Coups.

\Von langer Hand

Manz
Reutlingen, Baden-Wiirttemberg

Solar- und Dlinnschichttechnik

1993 Griindung des Komponenten-
herstellers Acs

2001 Grlndung einer Tochtergesellschaft
in Taiwan

2008 Ubernahme des slowakischen
Anlagenbauers Bohm Electronic Systems
sowie des Produzenten fiir nasschemische
Reinigungsanlagen Intech in Taiwan;
Eroffnung von Vertriebshiiros in Indien
und im Silicon Valley, USA. Neues
Technologie- und Trainingszentrum in
Reutlingen

Kromi Logistik
Hamburg

Werkzeuglogistik

2002 Griindung des Unternehmens

2008 Neue Landesgesellschaften in Brasilien
und Spanien

2009 Einstieg des Werkzeugherstellers IMC
(Investor Buffett)

Weinig
Tauberbischofsheim, Baden-Wiirttemberg

Holzverarbeitungsmaschinen

1992 Ubernahme des schwedischen Hobel-
und Sagenherstellers Waco Jonsereds

1993 Ubernahme des bayrischen
Holzmaschinenherstellers Dimter

2001 Ubernahme des Herstellers fiir Massiv-
holzmaschinen Raimann in Freiburg

2002 Ubernahme des Produzenten von
Maschinensteuerungen Control Logic (USA)
2007 Ubernahme des Scannerherstellers
Luxscan Technologies in Luxemburg

Optima Packaging
Schwabisch Hall, Baden-Wiirttemberg

Verpackungsmaschinen

1992 Ubernahme des Anlagenbauers
Inova-Pac-Systeme

2001 Griindung einer Tochtergesellschaft

in Mexiko, Griindung des Spezialisten fiir
medizinische Verpackung Medicon

2002 Auslandsgesellschaft in England

2003 Niederlassung Siidkorea; Griindung der
Produzenten flir Spezialverpackungsmaschi-
nen im Pharmageschéft Q-bag und PPS
2007 Griindung des Herstellers von
Verpackungsmaschinen fiir die Pharma-
industrie Optima Group Pharma

Dorma
Ennepetal, Nordrhein-Westfalen

Tlrsysteme

1991 Ubernahme des Raumteiler-Fertigers
Hippe im niedersachsischen Westerstede
und des Tlrsicherungsproduzenten Codic in
Ennepetal

2002 Ubernahme des US-Herstellers von
Raumtrennwénden Modernfold

2009 Akquisition der Handelsunternehmen
Arc Trends Systems in Mumbai und GTS
Exports in Delhi

Stihl
Waiblingen, Baden-Wirttemberg

Sagen

1992 Ubernahme des Gsterreichischen
Rasenmaherherstellers Viking

2002 Bau eines Entwicklungszentrums
2008 Einweihung des neuen Sageketten-
werks in der Schweiz; Erwerb des
japanischen Vergaserherstellers Zama

Quelle: Rothgordt & Cie., eigene Recherche
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auf Steigungen bis zu 30 Grad befordern.
»Es gab ein reges Interesse an der Neuent-
wicklung®, sagt Firmenchef Trautwein.

Auch im Vertrieb driickt Trautwein aufs
Tempo. 2008 hat er in Moskau ein neues
Verkaufsbiiro eingeweiht und elf Leute in
Russland angestellt — obwohl einige Projek-
te ins Wasser fielen, weil die Kunden die
Flaute fiirchten. In Siidafrika setzt Traut-
wein ebenfalls auf Expansion und bezog ei-
ne groBere Werkshalle. ,,Wir haben uns ge-
sagt, wir machen das trotz der Lage®, sagt
er, ,weil wir gerade jetzt unsere Position auf
den Mirkten verbessern wollen.”

Am Rhein, direkt hinter dem Neusser Ha-
fen, liegt das Reich von Wolfgang Scheurer,
dem Chef von Betomax, einer Tochter der
Mittelstandsholding Indus. Ein gerdumiger
Hof, zwei Hallen - auf den ersten Blick ist
der Bauzulieferer ein unscheinbarer Betrieb
her. Doch das 100-Mitarbeiter-Unterneh-
men zihlt auf seinem Gebiet zu den Markt-
fithrern. Betomax stellt Spezialvorrichtun-

gen fiir den Betonbau, beispielsweise Mon-
tagefahrzeuge, her.

Obwohl die Krise auch am Bau gras-
siert, entschied die Muttergesellschaft In-
dus, mit Betomax in die Offensive zu gehen
und kriftig zu investieren. Betomax-Chef
Scheurer durfte Teile der Produktion aus
Polen nach Deutschland zuriickverlagern.
Eine Million lieBen sich die Rheinlinder
die Aktion kosten, um damit langfristig
Kosten einzusparen. Im Mai 2008, die Fi-
nanzkrise dauerte bereits fast ein Jahr, hat
Scheurer ein neues Vertriebsbiiro mit eige-
nem Auslieferungslager in Dubai er6ffnet.
Das soll Betomax weniger abhingig vom
Europageschift machen.

Scheurer hat jedoch nicht nur in die Ex-
pansion und Konzentration der Produktion
investiert, sondern auch in neue Produkte.
In diesem Jahr, just wenn die Krise, wie alle
hoffen, ihren Tiefpunkt erreicht haben
wird, bringt Betomax ein neues System auf
den Markt, das Einschalungen im Briicken-
bau kostengiinstiger macht. Mehrere

Mannjahre haben die Betomax-Ingenieure
in die Entwicklung gesteckt — viel Aufwand

fiir ein Unternehmen, das 2008 rund 40
Millionen Euro umsetzte. ,Im aktuellen
Geschiftsjahr werden wir diesen Umsatz
zwar nicht erreichen®, sagt Scheurer. ,Zum
Gliick haben wir jedoch eine Konzernmut-
ter, die dazu steht, dass wir uns gerade jetzt
fiir die Zeit nach der Krise fit machen.“

Uwe Pfeifer, Finanzvorstand von Kromi
Logistik in Hamburg ist guter Dinge. Vor
wenigen Tagen hat das Unternehmen den
Einstieg der israelischen IMC Group ver-
kiindet. IMC ist eine Gruppe von Werk-
zeugherstellern in verschiedenen Lindern
und gehort zu 80 Prozent der US-Invest-
mentgesellschaft Berkshire Hathaway des
US-Investors Warren Buffett. Der besitzt
nun rund neun Prozent des Nischenspie-
lers. Die zupackende Strategie des Mittel-
standlers hat den Milliardér iiberzeugt.
Pfeifer musste zwar fiir die ersten drei
Monate im Kalenderjahr 2009 einen Riick-
gang von rund einem Viertel des Umsatzes
auf 7,8 Millionen Euro im Vergleich zum

FOTO: DENIZ SAYLAN FUR WIRTSCHAFTSWOCHE
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Vorjahr bekannt geben, an Entlassungen
denkt er dennoch nicht. ,Wir bauen kein
Personal ab“, sagt er, ,wir wollen dabei sein,
wenn es wieder hochgeht.“ Noch im Herbst
2008 hat der bérsennotierte Dienstleister
deshalb auch neue Landesgesellschaften in
Brasilien und Spanien gegriindet.

Das Hamburger Unternehmen agiert
auf einem Nischenmarkt. Die Geschiifts-
idee: Kromi sorgt fiir stetigen Nachschub
an Prizisionswerkzeugen fiir die Industrie.
An vielen Maschinen ist das Werkzeug

Der Chef des Sensorenherstellers
aus dem siiddeutschen Waldkirch
liebt die lange Strecke. , Innovati-
onsmarathon” nennt er die Aktion,
die in diesem Jahr 52 neue Produk-
te brachte. Damit will Bauer die
Kunden neugierig halten. Trotz
Flaute investiert er in neue Test-
zentren in Singapur und den USA.

nach einer halben Stunde stumpf und muss
ersetzt werden. In der Maschinenbaukrise
2002 gegriindet, hatte Kromi Logistik bis-
her nur Boomjahre erlebt.

Uns bewegt, wie das Unternehmen in 20
oder 30 Jahren aussieht, sagt Hubert Fors-
ter, Finanzchef von Miihlbauer in Roding
im Bayerischen Wald. Das bérsennotierte
Familienunternehmen stellt Maschinen fiir
die Produktion von Karten, Reisepdssen
oder Identifizierungssystemen her, darun-
ter auch elektronische Funketiketten, kurz:
RFID. Der freie Fall der Wirtschaft in den
vergangenen Monaten schreckt den Bayer
nicht. ,Die Wirtschaftskrise hilt uns nicht
vom Investieren ab, im Gegenteil®, sagt
Forster. Deshalb hat Forster die Ausgaben
fiir Forschung und Entwicklung 2008 um
zehn Prozent hochgefahren. Zurzeit arbei-
ten die Entwickler an Anlagen fiir die Auto-
matisierung bei der Herstellung von Solar-
modulen. Fiir Miihlbauer bedeutet das den
Eintritt in einen neuen Markt.

Schon in der Rezession 2002/03 setzte
Miihlbauer auf Forschung und Entwick-
lung. Damals ging das Unternehmen in
neue Produktfelder rund um die intelligen-
te Identifikation von Personen. Die dazu
notige Ausbildungsakademie fiir rund vier
Millionen Euro ging selbstverstindlich
auch 2002/03 in Betrieb.

Martin Schomaker sieht die Krise gelas-
sen. ,Wenn es ruhiger ist, kénnen wir am
besten unsere Abldufe verbessern®, sagt der
Vorstandsvorsitzende der R. Stahl Aktien-
gesellschaft, eines bérsennotierten Famili-
enunternehmens in Waldenburg im baden-
wiirttembergischen Hohenlohekreis.

Nirgendwo auf der Welt gibt es, bezo-
gen auf die Einwohnerzahl, mehr Hidden
Champions als in dieser Region. R. Stahl
etwa ist weltweit die Nummer zwei fiir ex-
plosionssichere Schalter und Elektrosyste-
me. Mehr als 1300 Mitarbeiter beschiftigt
der Nischenspieler. Ende des Jahres diirften
es nach Einschitzung von Schomaker sogar
ein paar mehr sein, obgleich die Auftrige
fiir Stahl in den ersten drei Monaten des
Jahres um neun Prozent gefallen sind. Zu-
gleich soll in diesem Jahr ein siebenstelliger
Betrag ins Unternehmen flieBen, vornehm-
lich in die Fertigung.

Fiir Schomaker ist es oft schwierig,
Analysten und freien Aktionidren seine
Langfriststrategie zu vermitteln. Vor allem
die institutionellen Anleger wie Banken
oder Fonds verlangen, dass er die Arbeits-
plitze in schlechten Zeiten radikal abbaut
und in guten Zeiten schnell wieder hoch-
fahrt. Doch R. Stahl bleibt stur und wird in
diesem Jahr wieder 30 neue Lehrlinge ein-
stellen — wie in den Jahren zuvor. Selbst im
vergangenen Jahr, als die Finanzkrise los-
brach, stockte er die Belegschaft um zehn
Prozent auf. ,Da gibt es manchmal ein
Kommunikationsproblem mit den Bérsen-
leuten®, sagt Schomaker, ,,aber bisher haben
wir das immer lésen kénnen.“

Ende 2007- die Finanzkrise war noch jung
— fasste Marc Herzog den Entschluss: ,Wir
kaufen Welonda, unseren groften Konkur-
renten.

Wenn Herzog ,Wir” sagt, meint er die
Herzog Group, deren Herz seit dem Griin-
dungsjahr 1901 die Stuttgarter Firma Olymp
ist. Der schwibische Einrichtungsspezialist
liefert so ziemlich alles, was Friseure brau-
chen - komplette Saloneinrichtungen, Fri-
siermébel, Waschanlagen, Warmebe- »

Gut gendhrt in die Krise
Kennziffern deutscher Mittelstandler bis 50 Millionen Euro Jahresumsatz

Umsatzrentabilitat®

Eigenkapitalquote?

Bankverbindlichkeiten?

2000 2002 2004 2006 2007

Quelle: Deutscher Sparkassen- und Giroverband

2000 2002 2004 2006 2007
1 Betriebsergebnis in Prozent der Gesamtleistung des Unternehmens; 2 in Prozent der Bilanzsumme;

2000 2002 2004 2006 2007
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handlungs- und Trockengerite. ,Mit dem
Kauf von Welonda werden wir zum euro-
péischen Marktfithrer®, sagt Herzog, der
als geschéftsfilhrender Gesellschafter das
Tagesgeschift von Olymp bestimmt.

Im Dezember 2008, wenige Monate
nach der Pleite der US-Investmentbank
Lehman Brothers, wurden die Vertrige ge-
schlossen. ,Das war fiir uns eine langfristig
angelegte Entscheidung, die weit iiber den
Horizont der aktuellen Rezession hinaus
weist.“ Kein Wunder: Welonda, bis dahin
im Verbund mit der Haarkosmetikmarke
Wella, bringt Herzog eine Fertigungsstitte
sowie den direkten Marktzugang in allen
wichtigen européischen Landern.

Wie langfristig die Schwaben agieren,
zeigen die konjunkturunabhingigen Inves-
titionen in neue Produkte, die mit der Ex-
pansion einhergehen. Ende 2008 brachte
Olymp ein neues Modell seines Hairmas-
ters heraus. Das elektronisch gesteuerte Ge-
rit fiir Friseure kombiniert Infrarotstrahlen
und Warmlufttechnik. Zwei Millionen Euro
kostete das Projekt, mehr als zwei Jahre ar-
beiteten Olymp-Entwickler daran. ,Wir
hitten das verschieben kénnen®, sagt Her-
z0g, naber als Mittelstindler denken wir
nicht in Drei-Monats-Zyklen.”

Herzog hitte das neue Infrarot-Warm-
luft-Geriit jetzt nicht auf den Markt bringen
konnen, hitte er den Grundstein dazu nicht
vor gut eineinhalb Jahrzehnten gelegt — in
der Krise 1992/93. Damals brachte er die
erste Weiterentwicklung des Ur-Hairmas-
ters auf den Markt, dessen Nachfolger die
Konkurrenz nun in den kommenden Jah-
ren in den Schatten stellen soll.

wJede Woche ein neues Produkt®, ist die Lo-
sung, die Robert Bauer, Vorstandsvorsitzen-
der des Sensorenherstellers Sick im badi-
schen Waldkirch, ausgegeben hat. ,Innova-
tionsmarathon®, nennt Bauer den Wettlauf
seines Unternehmens gegen die Wett-
bewerber, ,weil es ein langer schwerer Lauf
ist“ Das Kalkiil des Badeners ist einfach:
Nichts motiviere Vertriebsmitarbeiter und
Kunden mehr als neue Produkte. Deshalb
soll die Erneuerungsmaschine bei Sick so
weiterlaufen, als gidbe es den erwarteten
Umsatzriickgang von schitzungsweise 20
Prozent in diesem Jahr nicht.

Schon 2008 scherte sich Bauer nicht um
die absehbaren Folgen der Finanzkrise fiir
die Realwirtschaft und steigerte die Aus-
gaben fiir Entwicklung um fiinf Prozent,
das war ein Prozentpunkt mehr als das Um-
satzwachstum. Sick baute das Kundenzen-

trum in Waldkirch aus und errichtete Test-

zentren im amerikanischen Minneapolis
sowie in Singapur. Kosten der drei Projek-
te: insgesamt 42,8 Millionen Euro.

Investitionen gegen den Trend haben
bei Sick Tradition. Wihrend der Internet-
Krise kurz nach der Jahrtausendwende
steckte das Unternehmen 15 Millionen Eu-
ro in ein neues Logistikzentrum. Geld von
der Bank spielt heute wie schon vor fast
zehn Jahren nicht die ausschlaggebende
Rolle. Denn in der Bilanz des Unterneh-
mens schlummert eine Eigenkapitaldecke
von 48 Prozent. ,In der Krise stehen unsere
Kunden unter Rationalisierungsdruck®,
sagt Sick-Chef Bauer, ,,gerade deshalb brau-
chen sie dann unsere Innovationen.“

Fiir den Mittelstindler B. Laufenberg war
es der erste Firmenkauf iiberhaupt. ,,Dieser
Erwerb hat unser Absatzvolumen um 40
Prozent erhoht®, sagt Gernot Becker stolz,
einer der drei Geschiftsfiithrer im kollegia-
len Fithrungsgremium des Krefelder Her-
stellers von Spezialpapieren. Das Unter-
nehmen mit rund 180 Beschiftigten und
47,2 Millionen Euro Umsatz erwirbt die
Sparte Trennpapier des finnischen Pro-
duzenten Huthamaki. Trennpapiere
braucht die Industrie bei Klebebindern,
Selbstklebeetiketten oder Schutzfolien.

Der Geschaftsfiihrer des Herstellers
von Spezialpapieren freut sich tiber
den Kauf des Trennpapiergeschafts
des finnischen Papiermachers
Huthamaki. Wenige Monate zuvor
hatte das Familienunternehmen eine
neue Logistikhalle errichten lassen.

Mit der Ubernahme von Huthamaki er-
reicht der rheinische Mittelstindler auf
dem Markt fiir derartige Trennpapiere ei-
nen Anteil von rund 25 Prozent in Europa.
Erst wenige Monate vor dem Kauf hatte B.
Laufenberg eine neue Logistikhalle errich-
ten lassen. Und in diesem Januar kaufte das
Familienunternehmen ein Grundstiick, das
die bis dahin getrennten Werksteile im Kre-
felder Stadtteil Hiils miteinanderverbindet.

Wenn die Papiermacher eine Investiti-
on wagen, gehen sie mit Bedacht vor - und
halten sich die Mdglichkeit offen, abzubre-
chen. So steckte der Familienbetrieb zwi-
schen Februar 2007 und Februar 2009 vier
Millionen Euro in eine Anlage zur Nach-
bearbeitung von Papier. ,Den Neubau der
Anlage hitten wir nach jedem Investitions-
schritt stoppen konnen®, sagt Becker.

FOTO: ANNA SCHNEIDER FUR WIRTSCHAFTSWOCHE
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Die Wirtschaftsingenieurin stellt in
der Krise neue Mitarbeiter ein.
Auch bei der Produktentwicklung,
vor allem in der Internet-Technik,
lasst Geutebriick nicht nach. Zusatz-
lich eréffnet sie vier neue Vertriebs-
biiros in Europa und den USA.

Bei Joachim Gunkel drehte sich die Welt
bisher fast nur um Bier. Der Chef des Anla-
genbauers Ziemann aus Ludwigsburg bei
Stuttgart baute bis vor Kurzem mehr oder
weniger ausschlieBlich Brauanlagen. Das
soll sich nun dndern. Seit gut einem Jahr
stellt das Familienunternehmen mit mehr
als 1200 Mitarbeitern vermehrt auch Bioet-
hanolanlagen, GroBtanks fiir Silizium und
Gas oder Silos fiir Granulat her. ,Wirwollen
uns vom Brauereigeschift unabhingiger
machen®, sagt Gunkel.

Dahinter steckt mehr, als die Ankiindi-
gung ausdriickt. Denn um sein Ziel zu errei-
chen, bereitet der gelernte Kupferschmied,
der vor 39 Jahren als Lehrjunge bei Zie-

mann anheuerte, eine Firmeniibernahme
in den kommenden Wochen vor. Wen er
kaufen will, ldsst er zwar offen. ,,Etwas Gro-
Beres®, so viel verrit er jedoch, ,um ein neu-
es Geschiftsfeld zu erschlieBen.“

Der Verfahrensingenieur gibt Gas auf
der ganzen Linie: Vor wenigen Monaten
hat er im indischen Pune acht Millionen
Euro eingesetzt, um eine Produktion auf-
zubauen. Im Moment ist Ziemann dabei,
bei der brasilianischen Tochter Ziemann-
Liess die Mehrheit zu iibernehmen. In
Australien, den USA und in Dubai eréffne-
te er in diesem Jahr neue Vertriebsbiiros.

Fiir 2009 ist der Schwabe zwar skep-
tisch: ,Wir werden uns wohl mit einer
schwarzen Null begniigen miissen.“ Und
das nach Wachstumsraten, die seit 2005 ei-
ne Verdreifachung des Umsatzes auf rund
350 Millionen Euro brachten. Doch die Er-
fahrung in der Krise 2001/02 bestirkt Gun-
kel darin, weiter Neues zu wagen. Denn als
damals die zusammenbrechenden Inter-
net-Firmen den Rest der Wirtschaft mitris-
sen, was tat Gunkel da? Er lieB eine neue
groBe Fertigungshalle errichten.

Katharina Geutebriick hat sich auf ein Ge-
schift konzentriert, das ebenso speziell wie
krisenfest ist. Gleich einer der ersten Riu-
me, den sie dem Besucher zeigt, ist voll-

gepackt mit Messgerdten und Bildschir-
men. An der Decke hingen Beobachtungs-
kameras, die den Besucher aufs Korn neh-
men. Es geht es um Uberwachung.

Die geschiftsfithrende Gesellschafterin
des von ihrem Vater 1970 gegriindeten Un-
ternehmens Geutebriick glaubt, dass sie in
diesem Jahr den Umsatz halten kann — ge-
gen den allgemeinen Abwirtssog. In den
Vorjahren ging es fiir den Hersteller von
Uberwachungs- und Sicherheitsanlagen
fast immer nach oben. Noch 2008 hat sie
zwOlf neue Mitarbeiter angeheuert. Auch in
diesem Jahr sind Neueinstellungen geplant.
Hinzu kommen Vertriebsbiiros in Ost-
frankreich, den USA, im Inland in Hessen
und Bayern. ,Wir miissen gerade jetzt den
Markt fiir unsere Produkte interessieren®,
sagt Geutebriick. Denn das Thema Uber-
wachungstechnik, das weiB sie, ist fiir viele
Unternehmen eine Art Dauerbrenner.

Ingrid Brand-Friedberg liebt klare Bot-
schaften: ,,Wir wollen Marktfiihrer bleiben
und kénnen in der Krise am besten unseren
Vorsprung sichern.” Auf dem Firmengelin-
de am Siidrand von Gelsenkirchen sind
gleich an mehreren Stellen die Monteure
zugange. Eine Wirmebehandlungsanlage
fiir groBe Schrauben und Verbindungsteile
soll in Kiirze fertig werden. Fast vier Millio-
nen Euro will das Familienunternehmen
dafiir investieren. Ein paar Schritte weiter
werkeln Leute im Blaumann an einer neu-
en Schmiedepresse. Investitionsvolumen:
rund zwei Millionen Euro.

August Friedberg, so der Name der
Ruhrpottfirma, stellt Schrauben und Ver-
bindungsteile etwa fiir Maschinenbauer
her und ist Weltmarktfiihrer fiir Verbin-
dungstechnik bei Windkraftanlagen. Ge-
braucht werden die Schrauben fast iiberall
auf dem Globus - dem Klimawandel sei
Dank. Auch 10 000 Kilometer siidwestlich
von Gelsenkirchen, in der Kleinstadt
Monte Mor im Bundesstaat Sao Paulo ar-
beiten die Monteure und Maurer. Der
Schraubenmacher aus dem Ruhrgebiet ist
dabei, sein Werk in Brasilien auszubauen.
Rund 1,2 Millionen Euro soll die Erweite-
rung kosten. Und Chefin Brand-Friedberg
denkt — Krise hin, Krise her — bereits iiber
eine Vertriebsniederlassung in den USA
nach. Die Unternehmerin merkt zwar:
»Die Banken zogern, groBere Windkraft-
projekte zu finanzieren.“ Die Zahl der Ar-
beitspldtze will sie dennoch halten - viel-
leicht sogar erhohen. ]

lothar.schnitzler@wiwo.de
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