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Internationales Wachstum im Mittelstand

Die aufstrebenden Volkswirtschaften in Slidamerika, Asien und Osteuropa weisen bereits seit
Jahren weitaus kriftigere Wachstumsraten auf als die etablierten Industrienationen. Mit
hochwertigen Produkten und Dienstleistungen kdnnen auch mittelstdndische Unternehmen
neue Markte erschliefen — und sich von einem regionalen Anbieter zu einem auf den
VWeltméarkten aktiven Unternehmen entwickeln. Ein paar Tipps zur Internationalisierung im
Mittelstand.

Die Schwellenlander werden Expertenmeinungen zufolge auch in den kommenden Dekaden starker wachsen als die
westlichen Volkswirtschaften. Davon profitieren nicht nur zahlreiche GrofBkonzerne wie etwa deutsche
Autamobilhersteller. Auch mittelstandische Unternehmen spielt diese Entwicklung in die Karten! Vorausgesetst, sie
haben die richtige Strategie, schaffen die notwendigen Strulkturen im Ausland, sind finanziell solide aufgestellt und
ldnnen mit innovativen Produlkten oder Dienstleistungen aufwarten.

Alle diese Faktoren treffen auf uns als Zentis GmbH zu, gin international breit aufgestelites Unternehmen, das nahezu
alle Markte in Europa, Asien und Mordamerika mit speziellen Fruchtzubereitungen fir die weiterverarbeitende Industrie
beliefert. Insgesamt steuert das Auslandsgeschaft mittlerweile rund 40 Prozent zum gesamten Koenzermumsatz bei. Zum
Wergleich: Anfang der 1990er-Jahre betrug dieser Anteil noch etwa 15 Prozent.

Machdem 1826 in Polen die erste auslandische Produltionsstatte fir Fruchtzubereitungen fir die weiterverarbeitende
Milch-, Eis- und Backwarenindustrie ihre Pforten &ffnete, folgten Tochtergesellschaften in Ungarn und Russland. Die
Erschliefiung neuer Markie beschrankt sich aber nicht nur auf die so genannten Emerging Markets. Schliefilich wachsen
wir derzeit und wohl auch in den kommenden Jahren in keinem anderen Land sao stark wie in den US4

Know-how vor Ort nutzen

Dass wir uns auf den jeweiligen Markten recht zeitnah erfolgreich positicniert haben, fuldt nicht alleine auf strategische
Maknahmen —wie etwa der Analyse potenzieller Industriekunden, die mit Abstand wichtigste Geschaftssparte von
Zentis. Um auf auslandischen Markten Fult zu fassen, missen Unternehmen sich auch fir fremde Kulturen &ffnen —
also bereit sein, einen internationalen Weg zu gehen. Mit anderen Warten: Die Fahigkeiten, Markipotenziale zu erkennen
und Produktionsstatten aufzubauen, reichen nicht aus, um im Ausland erolgreich zu wirtschaften. Diese
Herausforderung haken wir friihzeitig erkannt — und entsprechend reagier. Bei allen unseren Tachtergesellschaften
greifen wir ausschliefilich auf die orsansissige Mitarbeiter zuriick, Fihrungspasitionen inklusive.

LIm ein méglichst zeitnahes Wachstum im Ausland zu realisieren, darfen zudem dringend notwendige Investiticnen nicht
auf die lange Bank geschoben werden. Dies ist jedach fur zahlreiche mittelstandische Unternehmen —auch aufgrund
von Basel Il und den jingsten Initiativen zu Basel Il — einfacher gesagt als getan. 1deal ist, wenn es die
Eigenkapitalausstattung erlaubt, Investitionen Gber den Cash-flow zu generieren. Vielleicht konnten meine Ausfiihrungen
Sie jainspirieren, auch mit lhrem Betrieh beherzte Schritte in Richtung "Mehr Internaticnalisierung” zu gehen.
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