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Kalte Fiie brauchen die Fans und Géaste von Real Ma-
drid nicht zu fiirchten. Sinken im Estadio Santiago
Bernabéu die Temperaturen auf eine bestimmte Grad-
zahl, heizen die Stadionbetreiber ein. Mit Gas-Infrarot-
Heizungen ,,made in Germany“. Die produziert und
liefert das Kélner Familienunternehmen Schwank.
»o5ie missen sich das wie auf einem Gletscher
vorstellen. Wenn die tatsachliche Temperatur bei
null liegt, empfinden sie es, wenn die Sonne scheint,
als sehr viel warmer®, erklart Oliver Schwank, der
die Schwank GmbH in dritter Generation fiithrt.
Was seine Kunden besonders schitzen: Die Tech-
nik spart Energie und damit Kosten. 1951 gegriin-
det, haben sich die Kélner mit ihren innovativen
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HIDDEN CHAMPIONS // Sie produzieren feinste
Kupferlackdrahte und Spezialsoftware fur die
Industrie, ihre Gas-Infrarotheizer warmen Industrie-
hallen und Sportstadien, ihre Jumboschirme
schitzen Hotel- und Partygéste vor Sonne und
Regen. In der Offentlichkeit sind sie kaum oder gar
nicht bekannt. Doch in Reichshof, Kerpen, Wiehl,
KdIn und der Region entstehen Produkte, die in
Deutschland, aber auch weltweit stark gefragt sind.
Was zeichnet die Hidden Champions aus?

Heizungen bis an die Weltspitze hochgearbeitet. Mit
einem weltweiten Marktanteil von 25 Prozent sind
sie die Nummer eins. Doch in der Offentlichkeit sind
Firmen wie Schwank kaum oder gar nicht bekannt.

sEiner aktuellen Medienanalyse zufolge entfal-
len 80 Prozent der Berichterstattung auf GroBun-
ternehmen, diese beschéftigen aber nur 16 Prozent
aller Arbeitnehmer. Der groBe Arbeitgeber ist bei
uns der Mittelstand, und nicht zuletzt sind es die
Hidden Champions, die alleine in zehn Jahren
rund eine Million neue Arbeitsplatze geschaffen
haben®, sagt Professor Hermann Simon, Chairman
der Bonner Unternehmensberatung Simon-Kucher
& Partners GmbH und Autor des Buches ,Hidden
Champions - Aufbruch nach Globalia“. Wer sind
Hidden Champions im K6lner Raum? Und was
macht sie stark?
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Erfolgreich in der Nische:

,Wir wollen nur das oberste Segment

abdecken und halten uns vom

Billigsegment fern.

Sonst wiirde die Hauptmarke leiden.“

Dr. Detlef und Dr. Oliver Schildbach, Elektrisola
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und nicht zuletzt die Hidden Champions,
die allein in zehn Jahren rund eine Million

neue Arbeitspldtze geschaffen haben.“

Prof. Hermann Simon, Simon-Kucher & Partners

» Stark durch Fokussierung

WAS SIND HIDDEN CHAMPIONS?

Der Begriff ,Hidden Champions*® ist mittlerweile zu einem gefliigelten Wort ge-
worden. Bei Google erscheinen mehr als 300.000 Eintrage. Mit ,Heimlichen
Champions*“ werden relativ unbekannte kleine oder mittelstandische Unterneh-
men bezeichnet, die in ihrem Markt jedoch Marktfiihrer sind. Der US-amerik a-
nische Marketingprofessor Theodore Levitt war der Erste, der auf die Idee kam,
diese Mittelsténdler zu untersuchen. Den Begriff ,,Hidden Champions® nutzte
als Erster Professor Hermann Simon in einem Artikel in der ,,Zeitschrift fiir Be-
triebswirtschaft” 1990. Nach seiner Definition gehort ein Hidden Champion zu
den Top 3 auf dem Weltmarkt oder ist die Nummer 1 auf einem Kontinent. Sein
Jahresumsatz betragt maximal fiinf Milliarden Euro. Und in der Off entlichkeit
ist er kaum bekannt.

Bernd Venohr, Professor an der Hochschule fir Wirtschaft und Recht (HWR)
in Berlin, hat 1.500 deutsche Weltmarktfiihrer ausfindig gemacht und arbeitet
zurzeit an einem groBeren Forschungsprojekt mit dem Schwerpunkt ,,Die Entste-
hung und der dauerhafte Erfolg mittelstandischer Weltmarktfiihrer aus Deutsch-
land*“. Weitere Informationen unter www.deutscheweltmarktfuehrer.de.
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und Globalisierung

Anders als Konzerne, die ihr Heil in vielen Ge-
schaftsbereichen suchen, konzentrieren sich die
unbekannten Stars auf eine Nische und damit auf
Produkte und Techniken, die haufig schon UrgroB-
vater oder GroBvater erfunden haben und die von
Urenkeln oder Enkeln schlieBlich perfektioniert wur-
den und noch werden.

War ihr Geschéft einst auf Deutschland beschrankt,
spielt heute die Musik weltweit. ,,Fokussierung macht
einen Markt klein. Globalisierung macht den Markt
groB3 und ermoglicht die Realisierung ausreichender
Economies of Scale. Fokussierung und Globalisierung
sind deshalb die beiden unverzichtbaren Pfeiler der
Hidden-Champions-Strategie®, weifl Simon.

So erfand Giinther Schwank, GroBvater des heu-
tigen Schwank-Geschiftsfiihrers Oliver Schwank,
schon 1938 den weltweit ersten Gas-Infrarotstrahler
und lieB ihn patentieren. Die Warme spendenden Ge-
rate vertreiben die Kolner heute in mehr als 40 Lan-
dern. Zu den Kunden zdhlen BMW, Fedex, die US-Air
Force oder auch der FuBballclub Chelsea. Schon 65
Prozent des Umsatzes entfallen auf Auslandsmarkte.

Mit einer klaren Fokussierung hat es auch die
Elektrisola Dr. Gerd Schildbach GmbH & Co. KG bis
an die Weltspitze gebracht. ,Wir sind lieber ein gro-
Ber Fisch in einem kleinen Teich als ein kleiner Fisch
in einem groBen Teich®, bringt es Geschaftsfiihrer
Dr. Detlef Schildbach auf den Punkt, der das 1948
gegriindete Unternehmen aus Reichshof-Eckenhagen
mit Bruder Oliver in zweiter Generation leitet.

Ihre diinnen Kupferlackdriahte kaufen Kunden
wie Bosch, Siemens, General Electric, SWATCH oder
auch Seiko. Schon 80 Prozent des Umsatzes entfallen
auf das Ausland. Nur noch 330 von 2.600 Mitarbei-
tern arbeiten am Stammsitz in Deutschland. Der Rest
verteilt sich auf Produktions- und Vertriebsstandorte
in Europa, Asien, Amerika.



Innovationsstark:

,Wir fokussieren uns zwar, halten aber die

Augen auf fiir neue Entwicklungen.

Denn auch unsere Kunden denken immer griiner.“

Oliver Schwank, Schwank GmbH

Vorsprung bei Produktqualitat,
Kundennahe und Beratung
Was die Hidden Champions eint, ist ihr unbedingter
Wille, nur Top-Qualitit anzubieten. So sehen 58 Pro-
zent der von Simon im Rahmen seiner Buchrecher-
chen befragten Hidden Champions als ihren groften
Wettbewerbsvorteil die Produktqualitét an, vor Kun-
denndhe und Beratung (je 48 Prozent). ,Passion for
quality” nennt es Rudolf van Megen, Vorstandsvorsit-
zender der Kolner SQS Software Quality Systems AG,
die fiir Banken, Versicherer, Logistiker, Einzelhdndler
und Produzenten Software in den Unternehmen, aber
auch in eigenen Centern in Indien und Kairo testet.
Binnen zehn Jahren sprang der SOS-Umsatz von
36 auf rund 200 Millionen Euro. 2.100 Mitarbeiter sind
heute bei SOS beschiftigt, von denen 42 Prozent in
Test-Centern arbeiten, der Rest ist beim Kunden vor
Ort. In Deutschland beschiftigt SQOS bei seinen Kunden
600 Mitarbeiter. Van Megen: ,Als Spezialist konnen
wir viel effizienter und damit auch preisgilinstiger die
Software testen, als es der Kunde selbst tun konnte.*
Dank ihrer Innovationsstarke gelingt es den er-
folgreichen Nischenanbietern, sich aus ruindsen
Preiskampfen konsequent herauszuhalten. Detlef
Schildbach: ,Wir wollen nur das oberste Segment ab-
decken und halten uns vom Billigsegment fern. Sonst
wiirde die Hauptmarke leiden. Zur Not muss man
dann auch einmal auf ein Geschift verzichten.”
Wenn ein Kunde bei der Bec her Textil- und
Stahlbau GmbH in Reichshof-Wehnrath im Ober-
bergischen einen Allwetter-GroBschirm bestellt,
bekommt er ein maBgeschneidertes Produkt. Aus
86.000 Varianten von Schirmen konnte er theore-
tisch wahlen. Geschaftsfiihrer Klaus Becher: ,Wir
machen keine modellbezogenen GroBserien, wenn
sie unter extremen Preisdruck geraten.”
Die Schirme der Marke BAHAMA stehen in Du-
bai in den Beach-, Terrassen- und Poolbereichen des
Burj al Arab, eines der luxuriosesten und teuersten

Hotels der Welt, auf Hochseeyachten und an Platzen,
wo ein starkes Liiftchen weht. Die lange Haltbarkeit
und die extreme Windbestandigkeit zeichnen die
Produkte aus. Dafiir sind die Kunden bereit, um zehn
bis 15 Prozent hohere Preise zu zahlen.

Einzigartige Produkte dank

hoher Fertigungstiefe

Auf der Suche nach Spitzenleistungen sind die Hidden
Champions stets bestrebt, ihre Produkte weiterzuent-
wickeln und zu verbessern. Dabei lassen sie sich mog-
lichst wenig in die Karten schauen. Durch eine oftmals
sehr hohe Fertigungstiefe schaffen sie einzigartige
Produkte und kaufen moglichst wenig am Markt per
Outsourcing hinzu. So entwickeln und bauen Elektri-
sola oder auch Becher einen GroBteil ihrer Maschinen
selbst. Klaus Becher: ,Unter allen Anbietern am Markt
haben wir die groBte Fertigungstiefe.”
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B die grofste Fertigungstiefe.“
. Klaus Becher,
Becher Textil- und Stahlbau GmbH

» So haben die einst von den Griindervétern auf den
Markt gebrachten Produkte bis heute ihr Gesicht
stark verdndert. BAHAMA-GroBschirme sind mitt-
lerweile auch mit eingebauter Beleuchtung, Heizung
oder hochwertigen Lautsprechern sowie TV-Syste-
men zu haben. Bei Schwank in Koln werden die
Infrarotheizungen bei Bedarf an Warmetauscher-
systeme angebunden, um so einen Teil der sonst ver-
lorenen Abgaswarme zuriickgewinnen zu konnen.
Oliver Schwank: ,Wir fokussieren uns zwar, halten
aber die Augen auf fiir neue Entwicklungen. Denn
auch unsere Kunden denken immer griiner.*

HAUFIGKEIT VON WETTBEWERBSVORTEILEN DER

HIDDEN CHAMPIONS Damit aus guten Ideen marktfahige Produkte

werden, brauchen die Firmenchefs oftmals viel Ge-

Was die Hidden Champions eint, ist ihr unbedingter Wille, nur Top-Qualitat duld und Mut. Um in Ruhe forschen und entwickeln
anzubieten: 58 Prozent der befragten Unternehmen sehen als ihren

. S R . und auch einmal Riickschldge verkraften zu konnen,
groBten Wettbewerbsvorteil die Produktqualitat an, vor Kundennahe und

Beratung (je 48 Prozent).
Angaben in Prozent

Produktqualitat
Kundennahe
Beratung
Liefertermintreue
Wirtschaftlichkeit
After-Sales-Service
Systemintegration
Lieferflexibilitat
Distribution
Made in Germany
Zusammenarbeit mit Zulieferern
Besitz wichtiger Patente
Werbung

Preis

Quelle: Hermann Simon, Hidden Champions - Aufbruch nach Globalia, Die Erfolgsstrategien unbekannter

Weltmarktfiihrer
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kommt den Hidden Champions dabei nicht zuletzt
ihre finanzielle Soliditdt zugute. Die Eigenkapital-
quoten geben zum Beispiel Schwank mit 66 Pro-
zent und Elektrisola mit groBer als 50 Prozent an.
Zum Vergleich: Die im Deutschen Aktienindex DAX
notierten Industrieunternehmen kamen im ersten
Halbjahr im Schnitt auf 29 Prozent.

Elektrisola-Chef Schildbach: ,Das ist unser
groBer Vorteil als Familienunternehmen. Wir miis-
sen nicht auf Quartalsergebnisse achten, sondern
konnen langfristig denken und deshalb auch Dinge
tun, die vortibergehend Verlust bringen.“ So gestal-
tete sich das Engagement in China, wo Elektrisola
stidwestlich von Shanghai eine Fabrik eroffnete,
zunachst sehr schwierig. Trotzdem hielt man durch
und ,sitzt heute fest im Sattel“.

Solide Finanzlage hilft tiber
Durststrecken hinweg

Was Durchhaltevermégen auch auf langeren Durst-
strecken bedeutet, wei8 Stefan Rothmann, ge-
schaftsfithrender Gesellschafter der miro Verband-
stoffe GmbH in Wiehl-Drabenerhdhe, nur zu gut. In



zweiter Generation fiihrt er das 1982 gegriindete
Familienunternehmen seit 2007. Fiir medizinische
Fach- und GroBhandler produziert miro medizi-
nische Verbandstoffe, verkauft sie in rund 50 Lan-
dern weltweit.

Als zur Jahrtausendwende an miro die Idee he-
rangetragen wurde, ein Diagnosepflaster zu fertigen,
das schon in einer sehr frithen Phase Komplikationen
an FiiBen von Diabetes-Patienten aufdeckt und damit
im Idealfall eine Amputation verhindern kann, war
Rothmann von Beginn an begeistert. Kein Wunder:
Weltweit gibt es 150 Millionen Diabetiker, darunter
acht Millionen in Deutschland. Tendenz steigend.
Allein in Deutschland gibt es pro Jahr 35.000 FuB-
amputationen wegen Diabetes.

Rothmann: ,Ich habe unterschatzt, wie schwie-
rig und langwierig es ist, eine gute Idee in ein
marktreifes und etabliertes Medizinprodukt um-
zuwandeln.” Der gelernte Kaufmann lieB sich aber
nicht entmutigen, rief einen hochkaratig besetzten
wissenschaftlichen Beirat ins Leben, in dem 14 in-
ternationale Professoren sitzen, die die zahlreichen
notwendigen klinischen Studien betreuten.

Weiterentwicklung und Vertrieb von ,neuropads®
wurden vor zwei Jahren von der eigenen Tochter
TRIGOcare International GmbH tibernommen. Fiir
die neue Tochter holte Rothmann eigens einen mit
Start-ups vertrauten Geschéftsfiihrer, der viel Erfah-
rung in Vertrieb und Marketing mitbrachte, wahrend
er selbst seine Stirken in der Produktion und im
Networking mit dem Beirat einbringt. ,Zurzeit ver-
handeln wir mit Sanofi-Aventis iber den Vertrieb in
Deutschland®, so Rothmann. Die AOK in Sachsen-
Anhalt habe zudem 2011 ein Pilotprojekt gestartet,
in dem sie 60.000 Diabetiker mit Hilfe des neuro-
pads auf Nervenschddigungen am FuB untersucht
und frithzeitig Komplikationen erkennt. Neuropad »

Unbedingter Wille zu Top-Qualitdt
LAls Spezialist kénnen wir viel effizienter

IHK INFORMATION

DOPPELTER MARKTFUHRER: DIE KOLNER IGUS

Fir Deutschland hat Professor Hermann Simon in seinem Buch ,,Hidden Champi-
ons - Aufbruch nach Globalia“ 1.307 Hidden Champions identifiziert. Besonders
beeindruckt hat ihn der Aufstieg der Kélner igus GmbH. Der 1964 von Giinter und
Margret Blase in einer Doppel-Garage in KéIn-Milheim gegriindete Kunststoff-
spezialist produziert unter anderem Energieketten. Durch aneinandergereihte
Kunststoffglieder laufen Kabel, die Strom, Gas und Flissigkeiten zum Schwei-
Ben liefern. Heute wird igus in zweiter Generation vom Sohn der Griinder, Frank
Blase, gefiihrt.

slgus ist gleich zweifacher Marktfiihrer, némlich bei Gleitlagern aus Kunststoff und
bei sogenannten Energieketten, so Hermann Simon. ,,Aus den 40 Mitarbeitern
des Jahres 1985 sind inzwischen 1.900 geworden, die Uber die ganze Welt verteilt
arbeiten. Dieser Hidden Champion ist hochinnovativ und entwickelt mehr als 2.000
neue Produkte und Produktvarianten pro Jahr. Igus sieht sich als voll wettbewerbs-
fahig mit den Chinesen und hat sich sogar den Satz ,Der best Chinese kommt aus
KéIn* markenrechtlich schiitzen lassen.” Simon lobt: ,,Was hier die Familie Blase
auf die Beine gestellt hat, sucht auch international seinesgleichen.”

und damit auch preisgtinstiger die |

Software testen, als es der Kunde selbst tun kéonnte. “

Rudolf van Megen, SQS Software Quality Systems AG
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UNTERNEHMERISCHE AVANTGARDE

Interview mit Dr. Karl Lichtblau, Sprecher der Geschaftsfiihrung der IW Consult GmbH in KdIn

32

Uber die Starken, Schwichen und zukiinftigen Herausforderungen von Hidden
Champions sprach ,IHKplus“ mit Dr. Karl Lichtblau, Sprecher der Geschaftsfiih-
rung der IW Consult GmbH in KbIn. Der gebiirtige Darmstadter arbeitet seit 1993
fur das Institut der deutschen Wirtschaft und hat sich unter anderem intensiv
mit den Bereichen Wettbewerbs- und Strukturpolitik beschaftigt.

Text: Eli Hamacher | Fotos: Olaf-Wull Nickel

IHKplus: Was macht Hidden
Champions so erfolgreich?

Dr. Klaus Lichtblau: Hidden Champions
sind hoch spezialisierte kleine bis mittel-
groBe Unternehmen, die in einem relativ
kleinen Markt zu den Marktfiihrern ge-
horen. Thre Starke liegt in der Technolo-
gieorientierung. Die Ingenieurskunst ist
oft Basis ihres Geschaftsmodells.

Diese Unternehmen kennen ihre
Markte sehr genau und suchen gezielt
ihren Platz in der Wertschopfungskette.
Meistens sind es familiengefiihrte Unter-
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nehmen, die sehr effiziente Prozesse und
Verfahren haben.

Eine hohe Flexibilitat und schnelle
Entscheidungswege gehoren schon fast
zu den selbstverstdndlichen Erfolgsfak-
toren.

Wie verbreitet sind Hidden
Champions?

Hidden Champions pragen maBgeblich
das Geschaftsmodell Deutschland. Dazu
zahlen eine tiberdurchschnittliche Indus-
trieorientierung, eine internationale Aus-
richtung des Geschéftes, Innovationen
sowie Forschung und Entwicklung.

Lasst sich das empirisch belegen?

Auswertungen des IW Zukunftspanels
- einer regelmaBigen reprasentativen
Befragung von Unternehmen aus den
Bereichen Industrie und industrienahe
Dienstleistungen - zeigen immer wieder,
dass Unternehmen mit diesen Merkma-
len deutlich erfolgreicher sind als die
Unternehmen, denen diese Eigenschaften
fehlen. Der Erfolg - gemessen an Umsatz-
und Beschaftigungswachstum sowie Ren-
dite - fallt schon geringer aus, wenn nur
eine dieser Eigenschaften (Internationa-
lisierung, Innovationen und F&E) fehlt.
Allerdings sind diese Erfolgsfaktoren
langst nicht so verbreitet wie man ver-
muten konnte. Nur rund ein Fiinftel der
Unternehmen aus den Bereichen Indus-
trie und industrienahe Dienstleistungen
erfiillt alle drei Merkmale. Die Hidden
Champions gehoren zu der unternehme-
rischen Avantgarde in Deutschland und
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sind ldngst nicht der Regelfall. Sie sind
aber zentral wichtig fiir die Wettbewerbs-
fahigkeit der deutschen Wirtschaft.

Wie werden sich die Anforderungen
kiinftig verandern?

Es gibt zumindest drei Trends, die die Un-
ternehmen vor neue Herausforderungen
stellen. Die Globalisierung geht zweifel-
los weiter, sie wird sich aber strukturell
andern. In Zukunft werden Exporte nicht
immer ausreichen, um Auslandsmarkte
zu bearbeiten. Verstarkt hinzukommen
wird die Notwendigkeit, auch mit Produk-
tion und mit F&E ins Ausland zu gehen.
Das ist fiir viele KMU - auch fiir Hidden
Champions - noch Neuland, auf dem sie
sich zurechtfinden miissen.

Der zweite Trend ist das Aufkommen
neuer Konkurrenten, insbesondere aus
China. Heute stammt in knapp 75 Prozent
der Falle ein Hauptkonkurrent der deut-

schen Unternehmen aus dem Inland - in
fiinf Jahren sollen es nach Ergebnissen
des IW Zukunftspanels nur noch 60 Pro-
zent sein. Der Gewinner ist China. Heute
kommen neun Prozent der Hauptkonkur-
renten aus dem Land der Mitte - dieser

Wie konnen sie beim Rennen

um die besten Kopfe den Anschluss
behalten?

Die mittelstandischen Unternehmen
selbst sehen in der mangelnden Attrak-
tivitdt der Region einen wesentlichen

,Mittelstindische Unternehmen aus diesen peripheren Regionen

miissen sich zusammenschliefien, um gemeinsam ,regionale Marken*

zu entwickeln, die eine bundesweite Ausstrahlung haben. “

Anteil soll auf 25 Prozent steigen. Nur
durch noch mehr Innovationen und noch
hohere Anpassungsgeschwindigkeiten
konnen die deutschen Unternehmen die-
sen Wettbewerb bestehen. Dies wird vor
dem Hintergrund des drohenden Fach-
kraftemangels immer schwieriger.

Als dritte Herausforderung kommt
eine standig steigende Komplexitat
der Produkte und Verfahren hinzu. Die
Antwort darauf gerade von mittelstan-
dischen Unternehmen kann nur in einer
verstarkten Zusammenarbeit in Netzwer-
ken liegen.

Was bedeutet der drohende
Fachkriftemangel speziell fiir

Hidden Champions?

Hidden Champions sind oft Industrieun-
ternehmen in eher ldndlich gepragten
Raumen. Diese Regionen sind von der de-
mografischen Entwicklung am starksten
betroffen. Der damit verbundene Fach-
kraftemangel wird dort viel ausgepragter
sein als in den Agglomerationszentren.

Nachteil im Wettbewerb um Fachkrifte,
insbesondere bei Akademikern. Fiir jedes
dritte Unternehmen ist dies ein Problem,
wie wir in einer unserer Studien aus
dem letzten Jahr gesehen haben. Daraus
kann nur die Schlussfolgerung gezogen
werden, dass sich die mittelstindischen
Unternehmen aus diesen peripheren Re-
gionen zusammenschlieBen miissen, um
gemeinsam ,regionale Marken“ zu entwi-
ckeln, die eine bundesweite Ausstrahlung
haben. Hier miissen Egoismen tiberwun-
den werden.

Wie sollte das konkret aussehen?
Erfolgreiche Regionen, wie die Schwa-
bische Alb, das Siegerland, das Sauerland,
das Hohenloher Land, Schwaben oder
die Oberpfalz, haben nur eine Chance,
wenn sie verdeutlichen, welches unter-
nehmerische Potenzial es dort gibt. Hid-
den Champions sind klein - sie konnen
die Aufgabe des Heraustretens aus dem
Schatten des Unbekannten nicht alleine
losen.
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Durchhaltevermdgen auch auf langeren Durststrecken

,Ohne unser gesundes Kerngeschdft

hdtte die Entwicklung des neuropads nicht

finanziert werden kénnen. “

Stefan Rothmann, miro Verbandstoffe GmbH

]
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IHKpIUS TERMIN

HIDDEN CHAMPIONS: GIPFELTREFFEN IN FRANKFURT

Am 11. Oktober 2012 berichten in Frankfurt beim ,,Hidden Champions Gipfel*
zwolf Chefs von Hidden Champions aus den verschiedensten Branchen, unter
ihnen Frank Blase, Geschaftsfiihrer der KéIner igus GmbH, wie sie Weltmarkt-
fiihrer wurden - und bleiben wollen. Es werden mehr als 500 Teilnehmer aus
den Chefetagen dieser verborgenen Weltmarktfiihrer erwartet.
www.simon-kucher.com/hiddenchampions
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» wird bereits in zahlreichen Landern weltweit tiber

Partner wie MerckSerono oder Menarini vertrieben.
Ohne das gesunde Kerngeschaft der miro hitte die
Entwicklung des neuropads nicht finanziert werden
konnen, ist der Chef iiberzeugt.

Suche nach Mitarbeitern
wird schwieriger
Ohne exzellente Mitarbeiter waren solche Spitzen-
leistungen nicht denkbar. Hidden-Champions-Kenner
Simon: ,Landliche Standorte erzeugen eine gegensei-
tige Abhdngigkeit von Arbeitgeber und Arbeitneh-
mer und fordern die konstruktive Zusammenarbeit.“
Mit Blick auf die demografische Entwicklung wird
jedoch die Rekrutierung neuer Mitarbeiter auch fiir
die Hidden Champions kiinftig eine der groten Her-
ausforderungen (siehe Interview).

Michael Sallmann, Leiter der IHK-Zweigstelle
Oberberg: ,Das sehr erfolgreiche Konzept Hidden

Werk Gemiind
Kolner Str. 19 - 21 53937 Schleiden

' \ Tel. 02444 95800
‘ . Y‘—“ contact@poeschco.de
A

poeschco

Leitern und Gerite | |
aus Aluminium __ | I
[Mape i~




IHK MEINUNG

DAS GEHT NOCH BESSER!*

UIf C. Reichardt, Hauptgeschiftsfiihrer der IHK Kéln

Das Phéanomen Hidden Champions ist inzwi-
schen von der Wissenschaft entdeckt worden.
Mittels verschiedener Kriterien werden Definiti-
onen erarbeitet, Listen aufgestellt, und es wird
nach Erklarungen und Mustern gesucht. Bei all
diesen Bemiihungen kommt ein préagender As-
pekt zu kurz: das Tiftler-Gen!

Hidden Champions zeichnen sich meist dadurch
aus, dass sie in einem bestimmten, manchmal
recht kleinen Markt weltweit sehr erfolgreich
sind - zum Teil seit vielen Jahren. Die technische
Kompetenz dieser Unternehmen - und zwar in
der Produkt- und der Produktionsinnovation - ist
der Garant fir diese Erfolge. Und hier kommt
das Tuftler-Gen zum Tragen: Hidden Champions
werden durch Menschen gepragt, die selten

mit vorhandenen Produkten und Lésungen zu-
frieden sind. Also beginnen sie, das Produkt

und/oder die Produktion zu verbessern. Und da
dieser Drang nach Perfektion nie zu einem Ende
kommt, flhrt er fast zwangslaufig zur Markt-
fihrerschaft.

Dieser Anspruch beschrankt sich nicht nur auf
die technischen Bereiche eines Unternehmens,
sondern pragt mit der Zeit die gesamte Organi-
sation. Das Ziel, immer zu den Besten gehdren
zu wollen, spornt die einzelnen Menschen an und
férdert die Zusammenarbeit. Daraus erwéchst
eine Unternehmenskultur, die auf der einen Sei-
te Leistung fordert und foérdert, auf der anderen
Seite Verlasslichkeit, Sicherheit und Stolz bie-
tet. Dieser Prozess braucht Zeit und Konstanz

- beides Stérken von
Familienunternehmen.
Diese Unternehmens-

kultur ist auch die Basis
fur die oftmals ganz be-
sonderen Kundenbeziehungen der Hidden Cham-
pions. Sie verkaufen ihren Kunden nicht bloB
Maschinen, Anlagen oder Vorprodukte, sondern
sehr individuelle Problemlésungen. Ubrigens
auch ein guter Schutz vor Nachahmern ...

Das Konzept der Hidden Champions kann nicht
kopiert werden - es ist immer ein sehr spezi-
eller, personlich-individueller und dynamischer
Prozess. Das Geheimnis ist die Kultur, die diesen
Prozess ermdglicht, anstéBt und steuert. Immer
nach dem Motto: Das geht noch besser!

Champion lauft Gefahr, beim Thema Fachkrafte an
seine Grenzen zu stoBen: Wenn ich als in der Breite
vollig unbekanntes Unternehmen gut ausgebildete
Fachkrifte aller Qualifikationsniveaus fiir mich
interessieren will, habe ich gegeniiber bekannten
Marken und Unternehmen - die womoglich noch in
Ballungsraumen angesiedelt sind - bei vielen Ziel-
gruppen eine eher schlechte Ausgangslage.”

Um fiir sich zu werben und beim Kampf um die
besten Kopfe nicht zurlickzufallen, miissten die
heimlichen Stars deshalb eigentlich aus der Deckung
gehen. Denn, so ist Sallmann tiberzeugt: ,Je nach
Lebenssituation wird das ,Paket’ ,Familiengefiihrter
mittelstandischer Hidden Champion im landlichen
Raum mit guter Anbindung an eine attraktive GroB-
stadt’ fiir die eine oder andere Zielg ruppe wieder
sehr reizvoll.“

Familienunternehmen - und die meisten Hidden
Champions sind Familienunternehmen - bieten auch

kiinftig hervorragende Perspektiven fiir gut ausge-
bildete Fachkrafte aller Qualifikationsniveaus, ist
Sallmann iiberzeugt: sichere Arbeitspldatze, hohe
Potenziale fiir die berufliche Entwicklung, interna-
tionale Moglichkeiten und - im Falle Oberbergs - ein
attraktives Lebens- und Wohnumfeld.

Vom Facharbeiter-Mangel spiiren Firmen wie
Elektrisola zurzeit noch wenig. Schildbach: ,Wir be-
kommen auf freie Stellen zwar nicht mehr so viele
Bewerbungen wie friither (vor zwei Jahren waren es
teilweise 400 Bewerbungen auf eine freie Stelle!), wir
konnten aber noch immer jede Stelle besetzen.*

Dennoch beugt das Unternehmen vor: mit einer
iiberdurchschnittlichen Bezahlung, einer fundierten
Lehrlingsausbildung und einem engen Kontakt zur
ortlichen Gesamtschule, um sich schon friih als po-
tenzieller Arbeitgeber bekannt zu machen.

Auch dies ist ein Weg, ein Stiick aus dem Schat-
ten des Unbekannten herauszutreten.
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Finanzierung

... HARBEKE

Berliner Str. 1-9 und 12-16
51063 Koln (Mulheim)

Tel.: 02 21/6 71 98-0 Fax: -39
E-Mail: info@harbeke.de

www.harbeke.de

* Hausgerite * Einbaugerite
* Gewerbetechnik

*Fiir alle Finanzierungsangebote gilt: Effektiver Jahreszins von 0,00% bei einer
Laufzeit von 12 Monaten entspricht einem Sollzins von 0,00%. Bonitat voraus-
gesetzt. Partner ist die Commerz Finanz GmbH, Schwanthalerstr. 31, 80336 Miin-
chen. Die Angaben stellen zugleich das 2/3 Beispiel geméB § 6a Ab. 3 PAngV dar.

Miele-Spezial-Vertragshéndier




