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OWC:Inwelcher Form gestalten deutsche
Mittelstandler ihr Auslandsgeschaft?

B S. THEOPOLD: Das ist unserer Erfahrung
nach sehr unterschiedlich. Die meisten
Mittelstandler setzen auf direkte Exporte.
Niederlassungendienenin erster Linie der
Unterstiitzung der Vertriebsaktivitéiten,
wahrend verhéltnismaBig wenige Mit-
telstandler aktiv im Ausland in Produkti-
onsstdtten investieren. Knapp 43 Prozent
aller Befragten in unserer Studie verfligen
nur Uber inlandische Produktionsstatten.
Dies spricht fuir die Wettbewerbsfahigkeit
des Standorts Deutschland und widerlegt
auch die These, dass Internationalisierung
zu einem Stellenabbau in Deutschland
zugunsten von Niedriglohnstaaten fiihrt.

OWC: Was sind die Motive und Ziele fir
die Internationalisierung?

M S. THEOPOLD: Wie bereits angesprochen,
sind die Motive fir den deutschen Mittel-
stand hauptsachlich auf Wachstum aus-
gerichtet. Die Umfrageteilnehmer gaben
als die wichtigsten Haupttriebkrafte den
gesattigten Inlandsmarkt, das Kunden-
engagement im Ausland und mdogliche
strategische Partnerschaften an. Es ist
das Wachstum, das den deutschen Mittel-
stand ins Ausland fiihrt, nicht der Wunsch
nach weiteren Kostensenkungen.

OWC: Welche Wertschépfungsstufen sind
besonders internationalisiert und welche
werden eher ,zu Hause” gebiindelt?

M S.THEOPOLD: Besonders qualitatssensible
Wertschopfungsstufen wie Produktion,
Qualitatsmanagement sowie Forschung
und Entwicklung werden in erster Linie
am Standort Deutschland gebiindelt.
Internationalisiert sind hingegen Vertrieb
sowie gegebenfalls das Marketing und
Logistik-Prozesse.

OWC: Welche Markte hat der deutsche
Mittelstand im Blick?

Auf Wachstum
ausgerichtet

Die Miinchner Unternehmensberatung Munich Strategy Group
(MSG) hat in einer Studie die Internationalisierungsstrategien und
-erfahrungen des deutschen Mittelstands untersucht. Grundlage der
Studie ist unter anderem eine Umfrage unter 400 Geschaftsfiihrern
mittelstandischer Unternehmen unterschiedlicher Gro3e. OST-WEST-
CONTACT sprach mit MSG-Geschéftsfiihrer und Studienautor Dr.
Sebastian Theopold liber die wichtigsten Ergebnisse der Untersu-

chung. '

® S. THEOPOLD: Wenig Uberrascht stellten
wir in unserer Untersuchung fest, dass der
deutsche Mittelstand China im Fokus hat.
Zudem wird oftmals auch aufgrund seiner
regionalen Nahe und der engen Verflech-
tung Russland genannt. Weniger im Blick-
feld scheint der deutsche Mittelstand die
Emerging Economy Indien zu haben. Dies
scheint vor dem Hintergrund der vielbe-
worbenen BRIC-Zukunftsmarkte Uberra-
schend.

OWC: Was sind die hdufigsten Fehler, die
Mittelstandler bei der Internationalisie-
rung machen?

M S.THEOPOLD: Das Fehlen einer klaren stra-
tegischen Planung als Grundvorausset-
zung fiir den Internationalisierungserfolg
erscheint mir als das gré3te Hindernis fur
die Mittelstandler. Blind in die vermeint-
lichen Wachstumsmarkte zu gehen, nach
dem Motto ,jedes Jahr ein neues Land”
fuhrt zu Misserfolg. Es geht darum, Inter-
nationalisierung als strategisches Thema
zu begreifen, das nur einen Aspekt einer
gesamtheitlichen Unternehmensstra-
tegie darstellt. Werden davon losgeldst
manche Markte einfach ,ausprobiert”, ist
das Scheitern schon vorprogrammiert.

Das Unternehmen

Die Munich Strategy Group (MSG) ist eine
auf den Mittelstand spezialisierte Stra-
tegieberatung, die es sich zur Aufgabe
gemacht hat, den Mittelstand bei der
strategischen Ausrichtung und Weiterent-
wicklung zu unterstiitzen.

Die vollstdndigen Ergebnisse der Studie
kénnen gegen eine Schutzgebiihr von
45,00 Euro zzgl. MwSt angefordert werden
unter:

Munich Strategy GmbH & Co. KG,
Munchen

Katrin Grof3e

Tel.: 089/ 414 244 980
info@munich-strategy.com

OWC: Gibt es einen Zusammenhang zwi-
schen wirtschaftlichem Erfolg und Inter-
nationalisierungsgrad?

B S. THEOPOLD: Unsere Studie belegt, dass
es diesen Zusammenhang gibt. Wich-
tig ist auch die Unternehmenskultur als
vermeintlich weicher Faktor. Je groBer
die Marktorientierung der Organisation
ist, desto hoher die Exportquote und der
Gewinn. In unseren Projekten stellen wir
oftmals fest, dass gerade die internatio-
nalisierten Firmen die Marktfihrerinihrer
Branche sind.

OWC: Wie sieht eine erfolgreiche Interna-
tionalisierungsstrategie aus?

M S.THEOPOLD: Ausgehend von der Analyse
von Markt, Wettbewerb und internen Res-
sourcen sollte eine Unternehmensstra-
tegie mit konkreten Umsatzzielen fest-
gelegt werden. Danach geht es darum,
konkrete MalRnahmen abzuleiten, wie
diese Umsatzziele realisiert werden kon-
nen. Ein Mittel hierfur ist meist auch die
Bearbeitung auslandischer Markte. Hier
gilt es genau zu hinterfragen, welche
Markte attraktiv sind. Dabei sind Wachs-
tumsraten, die Wettbewerbsintensitat,
der ,Strategic fit” des Sortiments, interne
Ressourcen und die Wahl der Internatio-
nalisierungsform die wichtigsten Frage-
stellungen.

OWC: Wie international ist der deutsche
Mittelstand denn insgesamt?
M S.THEOPOLD: Der Mittelstand ist das Riick-
grat des deutschen Exporterfolgs. Zwar
kénnen wir bei den meisten Familienun-
ternehmennichtvoneinerinternationalen
Fihrungsmannschaft sprechen, dennoch
ist der deutsche Mittelstand - gerade mit
seinen innovativen und qualitativ hoch-
wertigen Produktlosungen - auf den
Weltmarkten Giberaus erfolgreich.
Die Fragen stellte
Christian Himmighoffen
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