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|2 — International und Innovativ

Erfolgsstrategien innovativer Berliner Mittelstandler im internationalen Geschaft
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Vorwort

Flr die Berliner Exportwirtschaft
waren die letzten Jahre eine goldene
Ara. Allein zwischen 2010 und 2016
stieg der Wert der aus Berlin in

die Welt exportierten Waren von

12 auf 15,2 Milliarden Euro — ein
sattes Plus von 27 Prozent. Einen
ganz wesentlichen Beitrag zu dieser
tollen Entwicklung haben jene
Berliner Mittelstandler geleistet,
die mit ihren innovativen Produkten
in grofder Zahl zu den Weltmarkt-
fdhrern in ihren Marktsegmenten
gehdren. Sie sind international und
innovativ — und mit diesen beiden
Eigenschaften auch die Namens-
geber fur die vorliegende Studie.

Viele dieser Unternehmen haben
uns ihre Turen ge6ffnet und uns
Jhinter die Kulissen" ihres Erfolgs-
programms schauen lassen. Dabei
haben wir in persodnlichen Gespra-
chen interessante, Uberraschende
und oftmals originelle Erfahrungen
und Strategien kennengelernt. Ein

herzliches Dankeschon an alle
unsere Gesprachspartner/innen,
ohne die diese Studie nicht das Licht
der Welt hatte erblicken kénnen.

Doch unsere Studie , |2 — Internati-
onal und Innovativ" ist mehr als ein
Kompendium unternehmerischer
Erfolgsgeschichten. Sie zeigt — unab-
hdangig vom Einzelunternehmen —,
welche langfristigen Strategien und
Konzepte Berliner Mittelstandlern
den Weg zum Erfolg geebnet haben.
Und das auch in rauem weltwirt-
schaftlichen Umfeld — wie der
Olkrise in den 1970er Jahren, der
Internetblase Anfang der 2000er
oder der Finanzmarktkrise von 2008.
Ganz zu schweigen vom technischen
Wandel, der neue Geschaftsmdg-
lichkeiten erdffnet, aber auch alte
Modelle vor das Aus stellt. Span-
nende Erkenntnisse also fur andere
Berliner Unternehmer, denn gerade
in Zeiten von Brexit, Trump und der
Tlrkeikrise bewegt viele die Frage,

wie sich das Auslandsgeschaft auch
Uber unruhige Zeiten hinweg lang-
fristig erfolgreich gestalten Ldsst.

Klare Botschaften haben unsere
Gesprdachspartner auch an die
Berliner Politik formuliert. Denn
hier in der Stadt wird der Grund-
stein gelegt fur den internationalen
Erfolg der I1>-Unternehmen. Deshalb
brauchen wir Rahmenbedingungen,
die weltweites unternehmerisches
Handeln férdern und nicht behin-

dern. Nur wenn diese verldsslich
sind, werden wir die goldene Ara
des Berliner Exports noch um viele
weitere Jahre verlangern konnen.

lhre

Gooke b

Dr. Beatrice Kramm
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EINFUHRUNG

Getting Started: Erfolg auf
Auslandsmarkten verstehen

International und innovativ — das sind aus Sicht der IHK Berlin zwei Eigenschaften, die auf viele erfolgreiche Unternehmen zutreffen. Um Faktoren fiir den
Erfolg auf Auslandsmdrkten zu identifizieren, wurden fir diese Studie 43 Berliner Unternehmen interviewt. Befragt wurden sie zu ihrer Internationalisierungs-
strategie, ihrem Innovationsmanagement und ihrer Bewertung des Standortes Berlin. Daraus ergibt sich ein — nicht abschlief3endes, aber dennoch aufschluss-
reiches — Bild ihrer Erfolgsrezepte. Diese Erfolgsgeschichten des Berliner Mittelstands werden in dieser Studie gemeinsam mit einer Bewertung der Rahmen-

bedingungen in Berlin dargestellt.

Die Idee zu dieser Studie basiert

auf dem Begriff der ,Hidden Cham-
pions”, der vielen bereits bekannt
ist. Professor Herrmann Simon hat
das Konzept der in der Offentlichkeit
nahezu unbekannten Erfolgsunter-
nehmen in Deutschland mafgeblich
wissenschaftlich geprdgt. Dabei hat
er drei Kriterien fur Hidden Cham-

pions in Deutschland definiert, die
hauptsdchlich sehr grof3e Unter-
nehmen einschlieSen. Laut diesen
Kriterien ist ein Hidden Champion
1) ein Top-drei-Unternehmen auf
dem Weltmarkt oder Nummer eins
auf einem Kontinent, 2) ein Unter-
nehmen mit einem Umsatz von

6 Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand

unter finf Milliarden Euro und 3) ein
wenig in der Offentlichkeit bekanntes
Unternehmen (,Hidden Champions
Aufbruch nach Globalia“, Frank-
furt/M. 2012, S. 83).

Berlin ist als Haupt- und Grof3stadt
ein besonderer Standort mit spezifi-
schen Merkmalen. Auch die Struktur

der Unternehmen unterscheidet sich
von anderen Stddten und Regionen:
Kleine und mittlere Unternehmen
prdagen die Wirtschaftslandschaft
Berlins. Da Simons Kriterien viele
dieser erfolgreichen KMU nicht
einschlielsen wirden, hat die IHK
Berlin fur diese Studie berlinspe-
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zifische Indikatoren entwickelt.

Dazu gehoren ein hoher Anteil des
Auslandsumsatzes, die Prasenz auf
mehreren internationalen Markten,
ein gewisser F&E-Anteil und das
Unternehmensalter (siehe Kapitel 1).

Das Ziel der Studie ist es, zum einen
die Anforderungen von internati-
onalen und innovativen Berliner
Unternehmen an die Rahmenbedin-
gungen des Standorts zu analysieren

-

und daraus folgend wichtige Forde-

rungen an die Politik zu formulieren.

Zum anderen zeigt die Studie Best
Practices von Unternehmen, die
bereits seit vielen Jahren erfolgreich
sind. Von ihren Strategien und
praktischen Erfahrungen kénnen
junge Unternehmer profitieren.
Dariber hinaus geben sie auch
Wirtschaftsakteuren wie Kammern,

Verbdnden und der Verwaltung
einen Einblick in die wichtigsten
Faktoren flr erfolgreiche Geschafte.

Die Broschiire online

ihk-berlin.de/i-hoch2


https://www.ihk-berlin.de/i-hoch2

HYPOTHESEN ZUM ERFOLG AUF AUSLANDSMARKTEN

Berlin Guide to International Success:

Was steckt hinter , 12"?

Die 43 fiir diese Studie befragten Unternehmen haben viele Gemeinsamkeiten —,International und Innovativ” fasst diese in Kiirze zusammen. Als Indikatoren
fur die Auswahl der Unternehmen reichen diese Stichworte allerdings nicht. In Anlehnung an das Konzept der Hidden Champions von Herrmann Simon wur-
den fiir diese Studie berlinspezifische Indikatoren erarbeitet, die viele ,Berliner Champions” beschreiben.

Indikatoren

Die Unternehmen fur die Unter-
suchung wurden aufgrund einer
vorhandenen Datenbasis in einem
moderierten Diskussionsprozess
ausgewahlt (Methodik siehe Kapitel
3). Ein Ziel der Studie ist es, Erfolgs-
rezepte von Mittelstandlern aufzu-
zeigen, die bereits die wesentlichen
Hindernisse im Internationalisie-

rungsprozess Uberwunden haben.
Darum wurden Unternehmen
ausgewadhlt, die dlter als funf
Jahre sind. Um vor allem Unter-
nehmen mittlerer GroRRe befragen
zu kdnnen, wurden sehr grof3e und
damit zusammenhangend meist
sehr bekannte Unternehmen nicht
bertcksichtigt.

8 Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand

Damit international tatige Unter-
nehmen ausgewahlt werden
konnten, wurde ein hoher Anteil

des im Ausland erwirtschafteten
Umsatzes am Gesamtumsatz
vorausgesetzt. Dieser betrdgt bei den
befragten Unternehmen mindestens
50 Prozent und ldsst somit auf einen
starken Internationalisierungsfokus
schliesen. Weitere Indikatoren, die

im Prozess erarbeitet wurden, sind
das Vorhandensein eines innovativen
Produktes als wesentliche Vorausset-
zung fur internationalen Erfolg sowie
ein hohes Engagement in Forschung
und Entwicklung. Da sich der Inno-
vationsgrad eines Unternehmens nur
schwer an einzelnen Faktoren wie
z.B. der Anzahl der Patente messen
Lasst, wurde hier kein quantitatives



Kriterium entwickelt. Das Engage-
ment in Forschung und Entwicklung
wurde im Befragungsprozess bei den
Unternehmen selbst erhoben.

Das unter Anwendung der oben
genannten Kriterien generierte
Panel erhebt keinen Anspruch auf
Vollstandigkeit. So sind die der
Auswahl zugrundeliegenden Daten
nicht in allen Fallen gleichermalden
zugdanglich. Zudem waren nicht alle
Unternehmen, die fr die Studie
ausgewahlt wurden, bereit fur eine
Teilnahme. Auf Basis der getroffenen
Unternehmensauswahl und mit Hilfe
der durchgefiihrten Interviews ist es

jedoch gelungen, einen fundierten
Uberblick tiber die mit innovativen
Produkten international erfolg-
reichen Mittelstandler und deren
Erfolgsstrategien zusammenzu-
stellen.

Merkmale

Auf Grundlage dieser Kriterien wurden
die Unternehmen ausgewdahlt und
angesprochen. 43 Unternehmen,

die flr diese Studie in Frage kamen,
haben sich zu einem Interview mit der
IHK Berlin bereiterklart.

Unternehmensalter der I>-Unternehmen
Angaben in Prozent

[T keine Angabe
M 0 bis 4 Jahre*
M 5 bis 10 Jahre*
M 11 bis 15 Jahre
I 16 bis 20 Jahre
M > 20 Jahre

*Kein Unternehmen in dieser Altersklasse.
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Branchenschwerpunkt der I1>-Unternehmen
Angaben in Prozent

1 Industrie

[l Verkehr/Mobilitat/Logisitik

B Gesundheitswirtschaft

M IKT/Medien- und Kreativwirtschaft
[ Optik (einschl. Mikrosystemtechnik)
[ Tech.-wissenschaftl. Dienstleistungen
[T Energietechnik

W keine Angabe*

[l Baugewerbe/Immobilien*

Hl Handel*

[l Allgemeine Dienstleistungen®

*Keine Zuordnung zu diesen Branchen.

Anteil Auslandsumsatz der I>-Unternehmen
Angaben in Prozent

[ keine Angabe
Il 50 bis 59 %
M 60 bis 69 %
M 70 bis 79 %
M 80 bis 89 %
W=>90%

10 Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand

Doch wer sind diese Unternehmen?
An dieser Stelle sollen zundchst
einige Basisdaten der Unternehmen
genannt werden, um einen Eindruck
in Bezug auf die Branche, die Mitar-
beiterzahl, den Jahresumsatz und die
Positionierung auf dem Weltmarkt zu
vermitteln. Die untersuchten Unter-
nehmen kénnen in den meisten Fallen
auf eine langere Unternehmenshis-
torie zurtickblicken: 82 Prozent der
Befragten geben an, dass ihr Unter-
nehmen dlter als 20 Jahre ist. Weitere
zehn Prozent der Firmen sind 16 bis 20
Jahre alt. Keine im Sample enthaltene
Firma ist jinger als elf Jahre.

Als Branchenschwerpunkt der Studie
ergab sich das Verarbeitende Gewerbe
- denn auch wenn Dienstleistungsun-
ternehmen zunehmend international
agieren, ist die deutsche — und die
Berliner — Wirtschaft im Ausland am
starksten mit Industrieunternehmen
vertreten: 61,5 Prozent der Teilnehmer
rechnen sich diesem Wirtschaftszweig
zu. Um die Struktur der Berliner Wirt-
schaft hinreichend genau abbilden

zu kénnen, wurden die Cluster Optik,

Energietechnik und IKT/Medien- und
Kreativwirtschaft als Zuordnungsop-
tion in die Befragung aufgenommen.
Dem Cluster Optik gehoren zehn
Prozent der Befragten an, fiinf Prozent
geben an, im Cluster Energietechnik
aktiv zu sein. Weitere acht Prozent
sehen sich als Akteure im Cluster IKT/
Medien- und Kreativwirtschaft. Die
Einfuhrung der Cluster als Kategorie
fuhrt allerdings zu einem kategorialen
Bruch mit den Branchenzuordnungen
—denn ein Cluster ist branchentiber-
greifend organisiert. Die Einzelfallbe-
trachtung zeigt denn auch, dass alle
Unternehmen, die sich den Clustern
Optik und Energietechnik zuordnen,
in der Branchenlogik Industrieunter-
nehmen sind. Die Industrie kommt
damit auf einen Gesamtanteil in Hohe
von 77 Prozent am Datensample. Die
Stichprobe umfasst zu 84 Prozent
kleine und mittlere Unternehmen,
also Einheiten mit weniger als 250
Beschaftigten oder weniger als

50 Millionen Euro Umsatz pro Jahr.
Damit sind die hier untersuchten



Unternehmen deutlich grofer als die

Gesamtheit der Berliner Unternehmen

erwarten lasst: In unserer Stadt
beschdftigen nur 0,3 Prozent aller
Firmen 250 und mehr Beschaftigte.
Ihr Umsatz wird Uberwiegend auf
auslandischen Markten generiert,
in einigen Unternehmen betragt
dieser Anteil Uber 90 Prozent.

Da die Auswahl des Sample auf
Unternehmen mit einem hohen
Auslandsumsatz abzielte, ist dies
keine Uberraschung. Insbesondere
forschungsstarke Unternehmen
halten einen hohen Auslandsanteil
am Gesamtumsatz.

Die Auslandsaktivitdat der meisten
befragten Unternehmen konzen-
triert sich auf die europdischen,
ostasiatischen und nordamerika-
nischen Markte. Relativ selten sind
die Befragten in Subsahara-Afrika
aktiv; wobei die Wahrscheinlichkeit
daflr mit der Zahl der Markte, auf
denen ein Unternehmen prasent
ist, zunimmt. Gefragt nach dem

Anteil der F&E-Ausgaben am
Unternehmensumsatz machte fast
ein Drittel der Unternehmen keine
Angabe. Jeweils 26 Prozent inves-
tieren zwischen ein bis neun bzw.
zehn bis 19 Prozent des Umsatzes in
Forschung und Entwicklung.

In den folgenden Kapiteln werden
die in den Interviews erhobenen
und in einem Konsultationsprozess
eingeordneten Erfolgsfaktoren flr
den Geschaftserfolg auf interna-
tionalen Markten dargestellt und
analysiert. Daraus ergeben sich
Hypothesen Uber die Grinde flr den
Erfolg internationaler und innova-
tiver Mittelstandler aus Berlin auf
dem Weltmarkt.

Zielregionen der I>-Unternehmen
Angaben in Prozent

Europa (EU, EFTA, Turkei, Israel)

95
Nordamerika (USA, Kanada, Mexiko/NAFTA)

95
MENA-Region (Naher Osten, Nordafrika)

Russland/GUS/Zentralasien

Stdamerika

56

Subsahara-Afrika
28

Anteil F&E der I>-Unternehmen

Angaben in Prozent

[ keine Angabe
HW1bis9%

M 10 bis19%
M 1bis 9%
W>50%

11



HYPOTHESEN ZUM ERFOLG AUF AUSLANDSMARKTEN

The Right Philosophy, the Right Product,
the Right Place: Erfolg hat drei Dimensionen

Die Berliner I? stehen mit ihren unterschiedlichen Unternehmerbiografien, Geschdftsmodellen und Firmenstrategien fiir die ganze Vielfalt des Mittelstands.
Dennoch teilen sie Werte und Visionen, die nicht selten ein entscheidender Vorteil im weltweiten Wettlauf um Innovationen und Marktanteile sind. Das Leitbild
des ehrbaren Kaufmanns ist bei den Berliner I? gelebte Geschdftspraxis. Das bewdhrte Wertesystem des fairen und verbindlichen Umgangs mit Geschdftspart-
nern erfdhrt auch in der hart umkdmpjften internationalen Geschdftspraxis hohe Wertschdtzung und sichert dort Wettbewerbsvorteile.

PHILOSOPHY

Smart internationalisieren

Ohne klare Unternehmensvision
lassen sich internationale Markte in
ihrer Komplexitdt nicht erobern. Dies
gilt besonders flir den Mittelstand
mit seinen begrenzten personellen
und finanziellen Ressourcen. Expan-
sionsentscheidungen werden von den

12 selten spontan getroffen, jedoch
nutzen sie die Gunst der Stunde,
sobald sich ein vielversprechendes
Neugeschaft auftut. Allzu unsicher
darf das neue Terrain jedoch nicht
sein und vor allem darf der Unter-
nehmensbestand nicht gefahrdet
werden. Die Internationalisierung
vollziehen die 12 dementsprechend
schrittweise, um das damit zwingend

12 Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand

einhergehende unternehmerische
Risiko unter Kontrolle zu halten.
Die I2-Unternehmer erkennen die
Unterschiedlichkeit und Individua-
Litdt der Markte und ihrer Kunden
an und sprechen deren Sprache. Sie
verstehen, dass das internationale
Geschdft ein Marathon — kein Sprint
—ist und bringen das ndtige Durch-
haltevermdgen daftr mit.

Organisch wachsen

Markte, Wettbewerber und techni-
sche Neuerungen werden von den

12 aufmerksam beobachtet, um im
richtigen Moment weitere Nischen
mit neuen Produktentwicklungen
zu besetzen. Sie richten ihren
Geschaftsfokus auf eine langfristige
Wertschopfung und ein organisches
Unternehmenswachstum. Ihre



Produktportfolios und Marktan-
teile bauen sie im Einklang mit den
Unternehmensressourcen langsam,
aber zielgerichtet aus.

Ressource Mitarbeiter pflegen

Der vertrauenswurdige und verant-
wortungsvolle Umgang mit den
eigenen Mitarbeitern kennzeichnet
die I>-Unternehmer. Sie investieren
nicht nurin ihre Produkte und
Unternehmensprozesse, sondern
auch in die Menschen dahinter. So
gelingt ihnen der Spagat zwischen
Wachstum und einem guten

Betriebsklima. Der Innovationsgeist
wird in den I12-Unternehmen vom
Chef bis zum Azubi gelebt und ist
Teil der Firmen-DNA.

360°-Dialog

Die produktive Kommunikation im
Unternehmen und der Dialog mit
den Kunden wird von I12-Unter-
nehmen grofsgeschrieben. Anstof3e
von Kunden bringen haufig die
Produktentwicklung weiter und
werden entsprechend ernst

genommen. Aus den Anforderungen
der Kunden entwickeln die Unter-
nehmen immer weitere Produkte.
Die Liebe zur Innovation lasst
manches Mal sogar Entwicklungen
entstehen, flr die es zundchst noch
keinen Markt gibt, denn die |2 haben
den Anspruch, ihr Marktsegment mit
ihren Innovationen immer wieder zu
pragen.

13
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PRODUCT

Made in Germany?

Made in Berlin!

Produkte mit der Aufschrift ,Made
in Germany" geniel3en seit vielen
Jahrzehnten ein hohes Ansehen —zu
Recht! Heute lasst sich diese Wert-
schdtzung regional spezifizieren.
Die innovativen Unternehmen der
Hauptstadt bringen Jahr flr Jahr

neue ldeen auf den Markt, deren
Erfolg sich auch in Zahlen messen
ldsst. ,Made in Berlin" wird so ein
eigenes Gutesiegel.

Passgenaue Lésungen
tberzeugen den Kunden

.Made in Berlin" steht vielerorts fir
hohe Qualitat. Dabei Uiberzeugen
besonders die 1>-Unternehmen mit

14 Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand

kundenspezifischen Losungen, die
prazise und zuverldssig die Anfor-
derungen des jeweiligen Kunden

an das Produkt erflllen. Der unter-
nehmerische Erfolg der I1>-Unter-
nehmen grindet daher auch weniger
auf glinstigen Preisen als auf der
Fahigkeit, Produkte nah am Kunden
in bester Qualitat herzustellen. Ein
weiterer Baustein der Kundenori-
entierung ist die hohe Flexibilitat.
Schnell und dennoch immer den
Kundenanforderungen entsprechend
passen sich die Berliner Unternehmer
den sich wandelnden Markten an. Die
Kunden werden so auch in hochgradig
dynamischen Umfeldern immer so
unterstutzt, wie es ihre spezifische
Situation erfordert. So entstehen
langfristige Partnerschaften, die
auch bei der Neuakquise von Kunden
hilfreich sind.

Kontinuierliche Innovation sichert
am Markt eine starke Position
Gerade im digitalen Zeitalter, in
dem sich alle Marktakteure immer
stdrker global vernetzen, kommt es
zu signifikanten Veranderungen des

Wettbewerbs und des Innovations-
geschehens. Produktlebens- und
Innovationszyklen werden immer
kirzer, die Konkurrenz, aus nah und
fern, belebt das Geschaft. Dies gilt
fur sich entwickelnde Regionen wie
flr bewdhrte Hightechstandorte
gleichermalfien. Diesem veran-
derten Marktgeschehen mussten

in der Vergangenheit bereits viele
Unternehmen Tribut zollen, die tiber
Jahrzehnte fest am Markt etabliert
waren, aber mit der sich beschleuni-
genden Marktdynamik nicht immer
mithalten konnten. Unsere I2-Unter-
nehmen hingegen sind Innovations-
motoren, haben Neuentwicklungen
immer weit oben auf ihrer Agenda
und halten so stets Schritt mit

den Veranderungen unserer Zeit.
Hierflr sind jedoch smarte Inno-
vationsstrategien mit klarer Prio-
risierung notwendig, die auch mit
einem ausreichenden F&E-Budget
hinterlegt sind. Eine zentrale



Bedeutung bei der Neuentwicklung
von Produkten hat immer auch der
Kunde, dessen Impulse wichtiger
Faktor im Innovationsprozess sind.
Statt auf ein grof3es Produktport-
folio setzt man auf kleine, bewusst
gewdhlte Sortimente und auf Tech-
nologiefihrerschaft. Marktnischen
werden zielsicher erkannt und mit
hochwertigen Angeboten besetzt.
Mit Ressourcen wird hierbei effizient
umgegangen, nicht jeder Trend wird
aufgegriffen, nicht jeder Entwicklung
blind hinterhergelaufen.

Gezielte Produktdiversifikation
verstehen unsere 12-Unternehmen
als sinnvolle Erganzung zur konti-
nuierlichen Weiterentwicklung der
in den Nischenmadrkten bewdhrten
Verkaufsschlager. Joseph Schum-
peters Erkenntnisse aus der ersten
Hdlfte des letzten Jahrhunderts
gelten heute mehr denn je: Wer sich
nicht weiterentwickelt, wird irgend-
wann Uberholt oder imitiert. Nur der
Fortschritt sichert den Unternehmen
einen strategischen Vorteil.

Aber: Forschung ist flir unsere
I2-Unternehmen kein Selbstzweck.
Sie wird anwendungsnah betrieben
und soll méglichst schnell in inno-
vative Produkte minden, um dem
Markt immer einen Schritt voraus
sein zu kénnen.

Wirtschaft und Wissenschaft
treiben sich gegenseitig zu
Héchstleistungen an

Neue Ideen entstehen jedoch hdufig
nicht im Unternehmen allein.

Viele erfolgreiche Produktent-
wicklungen entstehen aus einer
Verbindung zur Wissenschaft. Viele
der befragten Unternehmer sind in
ihrer Geschichte bereits erfolgreiche
Symbiosen mit Institutionen aus der
Wissenschaft und der Forschung
eingegangen. Dies ist hdufig eine
Win-win-Situation fur alle betei-
ligten Akteure: Der Unternehmer
kennt die aktuellen Bedirfnisse des
Marktes, der Forscher wiederum

aktuellste Trends und Technologien
aus der Wissenschaft. Besonders
befruchtend fir die Unternehmen:
Kooperationen mit internatio-
nalen Forschungseinrichtungen,
die oftmals ganz neue Blickwinkel
auf Trends und Technologien
erdffnen. Durch den wechselseitigen
Austausch entstehen so marktreife
State-of-the-Art-Produkte, die sich
einer hohen Nachfrage erfreuen.
Auch an dieser Stelle wird deutlich,
dass man den Erfolg zwar hdufig
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am Produkt festmacht. Der schép-
ferische Prozess geht aber heute wie
damals immer noch vom Menschen
aus. In den Képfen hochqualifi-
zierter Mitarbeiter werden aus vagen
Ideen und revolutiondren Ansdtzen
hochwertige Produkte, die aus dem
Herzen Berlins die Welt erobern.

Innovationsschutz wird
pragmatisch gesehen

Der verbriefte Schutz vor Nach-
ahmung durch Patente spielt nur
eine untergeordnete Rolle. Gerade
im Mittelstand sprechen begrenzte

Ressourcen haufig fur pragmatische
Losungen. Zudem méchte man den
Wettbewerbern den Einblick in eigene
Schépfungen nur in einem geringen
Umfang ermdglichen. Bei Software-
oder softwarebasierten Produkten ist
eine Adaption und Weiterentwicklung
ohnehin kaum maglich.

PLACE

Aus Berlin, global unterwegs

Mit ihrem offenen Mindset und ihren
hochinnovativen Produkten legen
die I2-Unternehmen von Anfang an

16 Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand

ihren Fokus auf die Internationali-
sierung ihrer Geschaftsaktivitaten.
Auf den internationalen Markten
nehmen sie Trends auf und nutzen
sie fUr die Weiterentwicklung ihrer
Produkte. Auch kénnen sie als
Nischenanbieter Skaleneffekte nur
realisieren, wenn sie ein moglichst
breites internationales Roll-out ihrer
Produktpalette vornehmen. Durch
die Diversifizierung ihrer Geschdfte
wappnen sich die 12 zudem gegen die
JAufs und Abs" der Markte.

Immer Export, meistens Vertrieb,
selten Niederlassungen

Am starksten sind die I? mit reinem
Liefergeschaft international aktiv,
gefolgt von den Firmen mit eigenem
Vertrieb in den Auslandsmarkten.
Dieser wird mit Hilfe Lokaler
Partner betrieben und die Unter-
nehmen investieren oft erhebliche
Ressourcen, um die bestmogli-
chen lokalen Vertriebspartner zu
finden und sie flr den Vertrieb ihrer
komplexen Produkte fit zu machen.
Die 12 scheuen jedoch in der Regel
eine grofSe Kapitalbindung in Form
von Auslandsniederlassungen,

die von Berlin aus schwierig zu
steuern sind und oft nicht das im
Vorfeld angestrebte Plusgeschaft
einbringen. Der Aufbau von Nieder-
lassungen ist fiir die 12 vor allem in
den grofsen Weltmadrkten mit einem
hinreichend grofsen Potenzial das
Mittel der WahlL.



Turoffner sind Grofunternehmen
und Netzwerke

Fir die |1 ist die Kooperation mit
GroBunternehmen ein wichtiges
strategisches Element bei der
Internationalisierung. Oftmals
bewegen sie sich als Zulieferer

oder Dienstleister im Gefolge ihrer
groRBen Industriekunden auf neue
Mérkte, die ihnen zugleich zu ersten
Referenzen flr Folgegeschafte

im jeweiligen Markt verhelfen.
Daruber hinaus nutzen sie bewusst
ihre internationalen Netzwerke,
u.a.auch im Rahmen von inter-
nationalen Fachkonferenzen und
Branchenleitmessen, um die Tlren
zu neuen Markten aufzustoRBen.
Unternehmenseigene Ressourcen,
z.B. Mitarbeiter mit guten Marktvor-
kenntnissen, lokalen Kontakten und
Sprachkompetenzen, verhelfen ihnen
ebenso zu ersten Geschaften. Ist der
erste Schritt in eine neue Geschafts-
region erst erfolgreich gelungen,

ergeben sich daraus haufig weitere
Geschafte in Nachbarldndern, etwa
durch die Vermittlung von Kontakten
durch zufriedene Bestandskunden.

Ein Auge auf die Strategie,

eines auf das Ad-hoc-Geschaft
Die internationale Markterschlie-
Bung der |2 basiert auf fundierten
Strategien, die durch Marktstudien
und regelmaRige Aufenthalte vor
Ort weiter untermauert werden.
Trotz einer klaren strategischen
Marschroute reagieren sie flexibel
auf Ad-hoc-Kundenanfragen und
Neukooperationen. Diese mussen
jedoch eine fundierte Basis haben
und zur Unternehmensstrategie
passen.

Die Broschiire online
ihk-berlin.de/i-hoch2
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Homebase Berlin: starke Stadt — mit

noch ungenutztem Potenzial

Dem Berliner Mittelstand ist es in den vergangenen Jahren gelungen, das sprichwdértliche Tor zur Welt nicht nur einen Spalt weiter zu éffnen, sondern gleich
mit viel Kraft weit aufzustof3en. Allein in den letzten flnf Jahren haben die Ausfuhren um 18 Prozent auf 15,9 Milliarden Euro zugelegt. Doch welche Rolle
spielt der ,Standort Berlin" ftir den Auslandserfolg des Mittelstands? ,Eine nicht unerhebliche”, sagen die von uns befragten Unternehmen.

Berlin heif3t Heimat — die Verbun-
denheit mit dem Standort ist sehr
hoch

Bei der Standortfrage sprechen die
Zahlen eine eindeutige Sprache:
Berlin wird als Unternehmens-
standort nicht in Frage gestellt:
Mehr als 90 Prozent sehen die Stadt
als ,sehr wichtigen” oder ,wichtigen”
Faktor flr ihren unternehmerischen
Erfolg, der Wunsch nach einem
Standortwechsel ist bei unseren

I2-Unternehmen kaum ausgepragt.
Egal, ob das Unternehmen Berlin
bereits seit 90 Jahren die Treue halt
oder die ,Beziehung" erst in den
letzten 20 Jahren angefangen hat:
Eine emotionale Bindung zwischen
Stadt und Unternehmerschaft ist in
den meisten Fdllen vorhanden. Diese
positive, emotionale Einstellung

zu Berlin wird mal3geblich bedingt
durch die engen und langjdhrigen
Beziehungen zu anderen Berliner

18 Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand

Unternehmen. Die Mdglichkeit, in der
Stadt enge Netzwerke zu Kunden,
Zulieferern und anderen Branchen-
teilnehmern zu unterhalten, wird als
wichtiger Standortvorteil gesehen.

Berlin bietet Fachkrafte

Auch bietet Berlin das, was die von
uns befragten I1>-Unternehmen als
wesentliche Voraussetzung fur ihren
unternehmerischen Erfolg benennen:

Fachkrafte! Berlin hat eine in
Deutschland einzigartige Hochschul-
und Forschungslandschaft — und
sorgt so flir eine gute Verfligbarkeit
von gut ausgebildeten Mitarbeitern.
Vier Universitdten, 30 Hochschulen
und mehrere Dutzend aufSeruniversi-
tare Forschungseinrichtungen gibt es
in der Stadt. 170.000 Studenten absol-
vieren hier ihr Studium. 500.000 der
rund 1,8 Millionen Berliner Arbeit-
nehmer haben einen Hochschulab-



schluss, so dass Berlin unter dem
Strich die hochste Dichte an Akade-
mikern im gesamten Bundesgebiet
aufweist. In der von uns befragten
Gruppe Berliner Mittelstandler

wird das Thema Fachkraftemangel
deshalb zwar als Herausforderung fur
die Zukunft gesehen, dem sich Wirt-
schaft und Politik gemeinsam stellen
mussen, am Standort zum jetzigen
Zeitpunkt aber noch nicht als akut
wahrgenommen. Den international
ausgerichteten Unternehmen unserer
Studie mit ihren hochwertigen und
innovativen Produkten gelingt es
zudem Uberdurchschnittlich gut,

sich als attraktiver Arbeitgeber am

Markt zu prasentieren und entweder
talentierte Studienabganger direkt flir
ihr Unternehmen zu gewinnen oder
Fachkrafte aus aller Welt nach Berlin
.Zu locken”.

Berlin ist ,the place to be"

Unsere 12-Unternehmen haben

uns bestdtigt, dass der Marketing
Slogan der Stadt, ,Berlin — the place
to be", tatsdchlich gut gewahlt ist
und die Einschdtzung der Unterneh-
merschaft zur Stadt sogar auf zwei
Ebenen authentisch widerspiegelt:
,Berlin —the place to be" —das

gilt einmal natdrlich im Hinblick

auf die vielen Tausend Menschen
aus aller Welt, die jedes Jahr nach
Berlin kommen, angezogen durch
die besondere Kombination aus
gunstigen Lebenshaltungskosten
und hoher Lebensqualitat. 600.000
Menschen mit internationalen
Wurzeln leben heute hier, viele von
ihnen sprechen fliefend Englisch
oder andere fur das Auslandsge-
schaft wichtige Fremdsprachen.
Gerade Unternehmen, die aufgrund
ihrer weltweiten Geschaftsaktivi-
taten verstdrkt auf eine international
aufgestellte Belegschaft setzen,

profitieren enorm von der interna-
tionalen Kompetenz, die sich unter
den Berliner Arbeitnehmern finden
Ldsst. Mit den vielen Neuberlinern
gewinnt die Stadt jedes Jahr auch
an Innovationskraft hinzu. Mehr als
jede andere Stadt in Deutschland
bietet Berlin Platz flr Kreativitdt, flir
Anderssein und flr Verriicktheit im
positivsten Sinne. Frei nach Franz
Suppé: ,Du bist verriickt mein Kind,
du muBt nach Berlin." In diesem
einzigartigen, kreativen Potenzial
sehen viele der Teilnehmer unserer
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Studie einen gewichtigen Faktor,
der auf die Attraktivitat Berlins als
Unternehmensstandort einzahlt.
Diese Freiraume flr Kreativitat
auch in Zukunft zu erhalten, wird
somit auch als wichtige Aufgabe der
Berliner Politik verstanden.

.The place to be" —das gilt aber
nicht nur fur die Arbeitnehmer.
Unsere I1>-Unternehmen geben an,
im besonderen Maf3e auch von dem
internationalen Ruf zu profitieren,
der das Image unserer Hauptstadt
pragt. Berlin ist Messe- und
Kongressstandort von Weltrang.
135.000 Veranstaltungen finden hier

jedes Jahr statt. Wichtige internati-
onale Geschaftspartner halten sich
deshalb regelmaRig in der Stadt auf
—ideale Voraussetzungen also, um
internationale Kontakte zu pflegen
und zu vertiefen. Nicht zuletzt sind
es aber auch die im internationalen
Vergleich noch glnstigen Mietpreise
flir Gewerbeimmobilien, die Berlin
zu einem geeigneten Unterneh-
mensstandort machen. Die Mieten
flir Gewerbefldchen liegen noch
deutlich unter denen in Hamburg,
Munchen oder Paris — und sogar

um den Faktor zehn unter denen

im Londoner Westend. Die Verflig-
barkeit von bezahlbaren Gewerbe-

20 Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand

flachen auch bei zunehmender
Flachenkonkurrenz mit Wohnungs-

bauprojekten in Zukunft zu erhalten,

sehen unsere Gesprdchspartner als
zentrale Aufgabe der Landespolitik
an.

Berlin kann noch mehr!

Eindeutiges Ergebnis der Studie:
Tolle Unternehmen, attraktiver
Standort — Berlin eignet sich grund-
sdtzlich als Brutstdtte fir unterneh-
merischen Erfolg. Also alles super?
Nicht ganz. Denn Berlin ist langst
nicht so gut, wie es sein kénnte.
Zwar wird auch flr das Jahr 2017 ein
Uberdurchschnittliches Wachstum
von 2,2 Prozent prognostiziert,

aber ausgehend von einem extrem
niedrigen Niveau: Die Hauptstadt
steuert gerade einmal vier Prozent
zum deutschen BIP bei —das ist
geradezu blamabel im europaischen
Vergleich. Was ist zu tun? Berlin gilt
zwar als Hauptstadt der Start-ups,
an die Spitze haben es aber bislang
die wenigsten geschafft.

Auch gilt Berlin bis heute vielen
nicht als exzellenter Wirtschafts-
standort, sondern als kreative
Chaos-Metropole und Dauerbau-
stelle. Der BER ist ein — mittlerweile
weltweit bekanntes — Symbol flr
mangelnde Kompetenz, die auf
andere Sektoren und die Verwal-
tung insgesamt Ubertragen wird.
Zbgerliche Genehmigungspro-
zesse, liberbordende Biirokratie,
eine —an vielen Stellen — veraltete
Infrastruktur und mangelndes
Verstandnis fur die Wirtschaft insge-
samt tragen ein Ubriges dazu bei.
Fur erfahrene Fachkrafte mit Familie
wirken die niedrigen Gehdlter, aber
auch das schlechte Abschneiden des
Schulsystems bei allen Vergleichs-
tests abschreckend, sie gehen hdufig
lieber nach Stiddeutschland. Dies
trifft unsere 12>-Unternehmen beson-
ders, denn die Ressource Mitar-
beiter ist fir ihre Marktposition von
entscheidender Bedeutung.



Behind the Scenes: die Unternehmen
hinter dem Erfolg
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Bei APE Berlin dreht sich
fast alles um Wellenlangen.

Zum einen sind Mitarbeiter
und Geschaftsfihrung haufig
auf derselben und sichern

so langfristig den Erfolg des
Mittelstandlers, zum ande-
ren sind ihre Kernprodukte
optische Gerdte. Wahrend die
Entwickler hdaufig auch mal
einen langen Atem bendtigen,
sind die Laserpulse zumeist
ultrakurz.

Griindung: 1992
Mitarbeiter 2016: 63
Gesamtumsatz 2015:
7 Millionen Euro
Auslandsumsatz:
F&E-Anteil:

www.ape-berlin.de

APE Berlin — auf der Welle des Erfolgs

,Der kontinuierliche Austausch mit der Wissenschaft und die Ndhe zum Kunden erméglichen uns immer wieder pass-

genaue State-of-the-Art-Lésungen, die Uberall auf der Welt nachgefragt werden.”

Dr. Bodo Richter, Geschdiftsfiihrer

Das Unternehmen ist ein internati-
onaler Marktflhrer im Bereich der
Optisch Parametrischen Oszillatoren
und der Diagnostik von ultrakurzen
Laserpulsen sowie dem notwendigen
Zubehor. Die Gerdte von APE werden
weltweit eingesetzt.

Man findet sie in nahezu allen
namhaften Instituten und
Forschungseinrichtungen, haupt-

Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand

sachlich in den Bereichen Grundla-
genforschung der Physik, Chemie,
Biologie und Medizin. Zunehmend
werden A-P-E-Gerdte aber auch in
der Industrie und flr medizinische
Anwendungen genutzt. Die Experten
aus Hohenschénhausen vertreiben
ihre Gerdte teils direkt, teils tiber
Distributoren in tber 40 Landern.
Noch heute entwickelt, konstruiert
und fertigt das Unternehmen, das

unter anderem von ehemaligen
Mitarbeitern der Akademie der
Wissenschaften der DDR gegriindet
wurde, seine Gerdte aus einer Hand.

Zusammen mit der bestandigen
Ndhe zum Markt und zum Kunden
ermoglicht dies die Berdcksichtigung
individueller Bedurfnisse und eine
besonders hohe Flexibilitat, die seit
nunmehr 25 Jahren den Unterneh-
menserfolg garantiert. Befruchtet
wird das innovative Unternehmen
zudem durch einen intensiven und
regelmalfdigen Austausch mit der
exzellenten regionalen Wissen-
schaft.
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Astro- und Feinwerktechnik Adlershof —
Spitze flr den Weltraum

JAstro- und Feinwerktechnik ist von den ,Kleinen der Gréf3te’, weil seine Produkte und Leistungen in ihrem Segment
durch technologischen Vorsprung, Kreativitdt und Prdzision auf den Siegerpodesten des Weltmarktes stehen.”

Michael Scheiding, Firmengriinder

Astro- und Feinwerktechnik ist ein
mittelstandisches Technologieunter-
nehmen der Luft- und Raumfahrt-
branche. Seine Produkte finden sich
zwischen Tokio und Detroit sowie auf
den Umlaufbahnen von Venus und
Saturn.

Das Unternehmen ist in einem sehr
begrenzten Marktumfeld unterwegs,
in dem Wachstum nur durch Innova-

tionsvorsprung gepaart mit hochster
Qualitat ,Made in Germany" und
eine vorausschauende Strategie zur
ErschlieBung neuer Marktsegmente
mdglich ist. Schon heute hat es
deshalb die verstarkte Kommerzi-
alisierung der Raumfahrt und den
damit einhergehenden Ubergang
von der Kleinserienfertigung hin zu
gréfReren Serien im Blick.

Ein grof3er Wettbewerbsvorteil ist,
dass das Unternehmen in seinem
Segment die gesamte Wertschop-
fungskette von der Entwicklung,
Uber die Fertigung und Integration
bis hin zur Verifikation und Testung
abbildet. Damit dies dauerhaft
gelingt, setzt Astro- und Feinwerk-
technik auf eine enge Kooperation
mit der Wissenschaft —auch inter-
national — und auf ein strategisches
HR-Management. In seinen Mitar-
beiter/innen sieht es das wichtigste
Kapital.

Astro-
und Feinwerktechnik
Adlershof GmbH

Die Astro- und Feinwerk-
technik Adlershof GmbH

ist eine Ausgrindung aus
dem Forschungszentrum
Berlin-Adlershof des Deut-
schen Zentrums fur Luft- und
Raumfahrt. Sie entwickelt,
fertigt und erprobt feinwerk-
technische Bauelemente,
Baugruppen und Gerdte
hochster Zuverldssigkeit, da-
runter Luft- und Raumfahrt-
komponenten und -systeme.

Griindung: 1993
Mitarbeiter 2016: 63
Anzahl der Patente: 6
Gesamtumsatz 2016:
5,6 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 43 %
F&E-Anteil: 53 %

www.astrofein.com
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Seit 1899 steht die BAE als
Synonym fur Qualitdt im
Markt der Blei-Industriebat-
terien. Kerngeschaft ist die
Produktion von stationaren
Batterien, insbesondere dort,
wo Energie unterbrechungs-
frei flieSen muss. Seit vielen
Jahren ist BAE auch im Markt
der erneuerbaren Energien
tatig und bietet Losungen
flr eine zuverlassige und
umweltfreundliche Energie-
versorgung.

Griindung: 1899
Mitarbeiter 2016: 170
Gesamtumsatz 2015:
32 Millionen Euro
Auslandsumsatz:
F&E-Anteil:

www.bae-berlin.de

BAE Batterien — die Chemie stimmt

,BAE ist iberall dort erfolgreich, wo Qualitdt und Zuverldssigkeit geschdtzt werden und man bereit ist, fur ein Premi-
umprodukt einen entsprechenden Preis zu zahlen.”

Jan lJspeert, Geschdiftsfiihrer
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s

-

Die 1899 gegriindete BAE ist ein
inhabergeflhrtes Unternehmen

mit etablierter Position auf dem
internationalen Batteriemarkt. BAE
zeichnet sich durch seine Kundenori-
entierung aus und steht fir Qualitat.
Eine flexible und prozessorientierte
Unternehmensstruktur ermoglicht
es, Kunden mit mafdgeschneiderten
Losungen zu unterstitzen. Als
mittelstandisch gepragtes und inno-

Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand

vatives Unternehmen fokussiert sich
die BAE auch auf die Kooperation mit
wissenschaftlichen Einrichtungen.

Hohe Qualitat und Zuverldssigkeit
sind die Grundpfeiler des Unter-
nehmenserfolgs. Als anerkannter
Hersteller fur Premium-Indus-
triebatterien ist sich die BAE ihrer
Verantwortung gegenuber Kunden,
Mitarbeitern, der Gesellschaft und

der Umwelt bewusst. Das Quali-
tatsmanagement erstreckt sich
daher Uiber alle Unternehmensbe-
reiche. Zur Sicherstellung hochster
Qualitat werden kritische Ferti-
gungsschritte einer 100-prozentigen
Prifung unterzogen. Aufgrund all
dieser MalBnahmen sowie durch die
kontinuierliche Verbesserung aller
Prozesse kann BAE eine gleich-
bleibend hohe Qualitat sicher-
stellen. Das Ziel: ,Die Chemie muss
stimmen.”

‘BAE

Reliable Energy


http://www.bae-berlin.de/

Berlin Heart — ein Herz fiir Patienten

.Die Kombination von Produkt und Rlinischem Service durch Berlin Heart ist weltweit einzigartig. Die hohe Qualifika-
tion der Mitarbeiter, deren Leidenschaft und Motivation werden (berall auf der Welt geschdtzt.”

Sven-René Friedel, Geschdftsfiihrer

Seit ber 15 Jahren beschaftigt sich
die Berlin Heart GmbH mit hoch-
innovativen und hochkomplexen
Medizinprodukten. Als familienge-
flhrtes, mittelstandisches Unter-
nehmen ist es auf die Entwicklung,

Fertigung und den globalen Vertrieb
von Kunstherzen, sog. VADs (ventri-
cular assist devices) fir die Therapie
schwerer Herzinsuffizienz spezialisiert.

Als einziges Unternehmen welt-

weit deckt Berlin Heart mit seinen
Produkten die gesamte Bandbreite
der medizinischen Indikationen sowie
alle Altersklassen von Patienten
vom Neugeborenen bis zum Erwach-
senen im Bereich der VAD-Therapie
ab. Das System EXCOR® Pediatric

ist das einzige in allen relevanten
Markten der Welt zugelassene VAD,
das speziell fur Kinder entwickelt
wurde und heute in mehr als 100
Spezialkliniken zur Standardthe-
rapie gehort. Damit ist Berlin Heart
Weltmarktfihrer in einer sehr
bedeutenden Nische des Medizin-
technikmarktes.

Bei der Erforschung und Entwick-
lung neuer Generationen von
VAD-Systemen, welche sich durch
eine starke Miniaturisierung sowie
durch eine intelligente Patienten-
unterstitzung auszeichnen, verfugt
Berlin Heart Gber ein aufsergewdhn-
liches Technologie-Portfolio sowie
ein breites, international ausgewie-
senes Forschungs- und Entwick-
lungsnetzwerk.

Ig Berlin Heart®

Mit viel Herzblut und nach-
haltigen Innovationen hat

Berlin Heart sich weltweit be-
kannt gemacht. Nicht zuletzt
ist damit auch das Renommee
der Berliner Forschungsland-
schaft und Medizintechnik
weiter gestiegen. Die Pro-
dukte der Herzspezialisten
versorgen herzkranke Men-
schen jeden Alters — und das
weltweit.

Griindung: 1996
Mitarbeiter 2016: 230
Gesamtumsatz 2015:
>20 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 85 %
F&E-Anteil: 40 %

www.berlinheart.de
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Die Berliner Glas Gruppe
entwickelt und fertigt an flnf
Standorten in Deutschland,
der Schweiz und China fur die
globale lichtnutzende Indus-
trie. Sie ist einer der weltweit
fihrenden Anbieter optischer
Schlisselkomponenten,
Baugruppen und Systeme
sowie hochwertig veredelter
technischer Glaser.

Griindung: 1952
Mitarbeiter 2016: 1.184
Anzahl der Patente: 8
Gesamtumsatz 2016:
167 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 66 %
F&E-Anteil: 11 %

www.berlinerglas.de

Berliner Glas — Hightech ,Made in Neukélln”

,Die Produkte von Berliner Glas sind im wahrsten Sinne des Wortes ,hidden’—in Baugruppen, in denen Glas auf

Elektronik und Mechanik trifft, und das mit Genauigkeiten im Nanometer-Bereich."

Dr. Andreas Nitze, CEO

.Solutions in Optics. Hightech in
Glass.” Das macht auf den Punkt
gebracht die Berliner Glas Gruppe
aus. lhre fir den Kunden mafige-
schneiderten und marktgerechten
Systemlésungen, die in der Halblei-
terbranche, in der Messtechnik, in
der Medizintechnik, der Laser- und
Weltraumtechnik und im Bereich
technische Gldser zum Einsatz
kommen, stehen an der Spitze der

Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand

Hightech-Pyramide. Dafur inves-
tiert die Gruppe elf Prozent ihres
Umsatzes in Forschung und Entwick-
lung —ein Drittel mehr als im Bran-
chendurchschnitt.

Die iber 1.100 Mitarbeiter/innen
weltweit sind flr die Geschaftsfuh-
rung die Nummer eins, wenn es um
die Zukunftssicherung geht. Sie sind
hochqualifiziert — 29 Prozent haben

eine akademische Ausbildung. Zwei
von drei Euros setzt die Berliner
Glas Gruppe auf Auslandsmaérkten
um. Sie ist auf der ganzen Welt zu
Hause. Dabeij ist ihr auch im Zeitalter
der Digitalisierung der persénliche
Austausch sehr wichtig. Mit Vertre-
tung und Fertigung ,vor Ort" in den
USA und in China verkurzt sie die
Wege zu ihren Kunden.

BERLINER GLAS
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Berliner Seilfabrik — Seile, die die

Welt bedeuten

JWir sind eine Mischung aus Kinstlern und Ingenieuren, die den Anspruch leben, die Besten auf dem Markt zu sein.
Wir sind wahrscheinlich der teuerste Spielgerdtehersteller der Welt, aber unsere Kunden sind bereit, diesen Preis zu

zahlen."

David Kéhler, Geschdiftsfiihrer

Nach einem Management-Buy-out
im Jahre 1995 hat sich die Berliner
Seilfabrik GmbH & Co. ganz dem
Bau von Spielgeraten verschrieben.
Produziert wird nur in Berlin, expor-
tiert wird in die ganze Welt.

In Europa sind Frankreich und
Groflbritannien nach Deutschland
die bedeutendsten Markte, global
gesehen stellen die USA den groften

Markt dar. Dort wurde 2008 eine
eigene Vertriebsfirma gegrindet,
unmittelbar vor der Finanzmarkt-
krise. Diese versetzte den Aktivitdten
zwar einen kleinen Dampfer, daflr
war man aber gut aufgestellt, als die
Wirtschaft wieder zum Aufschwung
ansetzte.

Denn auch wenn Kinder immer
geboren werden: Der Spielgerdtebau

ist stark konjunkturabhangig. Die
Erklarung dafir ist einfach: Boomt
die Wirtschaft, haben Kommunen
und andere Investoren die notwen-
digen finanziellen Spielraume far
derartige Projekte. Die Seilspiel-
gerate sind keine Massenware,
sondern haufig malSgeschneiderter
Anlagenbau.

15 Patente schitzen die Basismo-
dule, die individuell kombiniert und
mit Einzelteilen erganzt werden
kdnnen. So entstehen fir jedes
Fleckchen dieser Erde Seilspiel-
gerdte von hdchster Qualitdt in
passender Form und Gréf3e.

N~

’
Berliner

Spielgerdte flrs Leben

Die Wurzeln der Berliner
Seilfabrik GmbH & Co. liegen
in einer 1865 gegrundeten
Seilfertigungsstatte fur die
Berliner Aufzugsindustrie.
Anfang der siebziger Jahre
wurden die ersten Raumnetze
als Klettergerdte entwickelt.
In den Uber 40 Jahren, in
denen das Unternehmen
sich mit Kinderspielgeraten
beschaftigt, ist eine um-
fangreiche Produktpalette
entstanden.

Griindung: 1865
Mitarbeiter 2016: 90
Anzahl der Patente: 15
Gesamtumsatz 2015:
20 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 75 %

www.berliner-seilfabrik.com
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BOGEN Electronic wird welt-
weit als der Spezialist fur die
Entwicklung und Produktion
magnetischer Messkopfe und
MaRstdbe sowie von Magnet-
képfen anerkannt. Die ange-
botenen Produkte erfillen
die héchsten Anforderungen
in den Bereichen Steuer- und
Messtechnik und fur die mag-
netische Aufzeichnung.

Griindung: 1951
Mitarbeiter 2016: 50—-100
Gesamtumsatz 2015:

2-9 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 60—-69 %
F&E-Anteil: 15 %

www.bogen-electronic.com
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BOGEN Electronic -
magnetische Messlosungen

,Wenn es keiner schafft, dann schafft es BOGEN."

Dr.-Ing. Torsten Becker, Managing Director

BOGEN Electronic hat geschafft, was
vielen Unternehmen misslingt: einen
disruptiven technologischen Wandel
zu bewaltigen. Als Produzent von
Tonabnehmern im Magnetband-
zeitalter gegrindet und gewachsen,
geriet BOGEN Electronic mit dem
Siegeszug der Compactdisc in
schwieriges Fahrwasser. Aus diesem
heraus fand das Unternehmen durch
die Besinnung auf das firmeninterne

Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand
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Know-how: die Fahigkeit, Magnet-
technologie auf héchstem Niveau
anzuwenden.

Heute entwickelt, produziert und

verkauft BOGEN Electronic mafsge-

schneiderte Produkte ebenso wie
Standardlésungen flr den Markt
magnetischer Messtechnik in

Europa, in Nordamerika und Asien.

Gerlehrt hat die Firmengeschichte

zweierlei: Es gilt, stets die Dynamik
neuer Technologien im Auge zu
behalten. Und dass ein Unternehmen
sich nicht an ein Produkt klammern
soll. Mit der Pflege und Erweiterung
von Wissen lassen sich neue Mdrkte
identifizieren, innovative Produkte
entwickeln und herstellen.

Magnetics that count

BOGEN


http://www.bogen-electronic.com/

CryoSnow — Weltweit eine saubere Losung

,Immer einen Schritt dem Wettbewerber voraus zu sein —das ermdglicht nur systematische Innovation.”

Felix Elbing, Geschdftsfiihrer

CryoSnow steht fur jahrzehntelange
Erfahrung im Bereich industrieller
Reinigungs- und Trockeneistechnik
zur Beseitigung von Oberflachen-
verunreinigungen. Die Innova-

tion Lliegt in der Verwendung der
Betriebsstoffe Flussig-CO2 und
Druckluft. In diesem Bereich verfligt
das Unternehmen Uber zahlreiche
nationale und internationale
Schutzrechte.

Mit modernen Konstruktions- und
Entwicklungstools sowie innova-
tiven Fertigungsverfahren werden
im Industriegebiet Berlin-Hasel-
horst Verfahrensideen inner-
halb kirzester Zeit in serienreife
Produkte umgesetzt. Kundenndhe
ist dabei von besonderer Bedeu-
tung, nicht zuletzt wenn es um die

Entwicklung individueller Lésungs-

ansatze geht.

Inzwischen sind CryoSnow-Strahl-
gerdte nicht nur in Europa, sondern
auch in Amerika und Asien im
Einsatz. Viele namhafte Kunden,
vorrangig aus der Automobil- und
Zulieferindustrie, setzen diese
Technik bereits erfolgreich ein.

Das in Berlin-Haselhorst an-
sassige Maschinenbauunter-
nehmen ist auf Entwicklung,
Produktion und Vertrieb von
automatisierten CO2-Strahl-
systemen und manuellen
Strahlgeraten spezialisiert,
die zur Beseitigung von
Oberflachenverunreinigungen
verwendet werden.

Griindung: 2005
Mitarbeiter 2016: 5-10
Anzahl der Patente: 10
Gesamtumsatz 2016:
1,7 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 70 %
F&E-Anteil: 20 %

WWW.Cryosnow.com
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dan pearlman ist eine
strategische Kreativagentur,
die sowohl im Bereich der
Markenarchitektur als auch
im Bereich der Erlebnisarchi-
tektur (Gestaltung und Bau
von Zoos und Freizeitparks)
tatig ist. Zu den Starken der
Agentur gehort die Gestal-
tung von ganzheitlichen
Kreativkonzepten unter enger
Einbindung des Kunden.

Griindung: 1999

Mitarbeiter 2016: 100

Gesamtumsatz 2015:

9 Millionen Euro

Auslandsumsatz:

50 % Erlebnisarchitektur,

30% Markenberatung/
Branding

F&E-Anteil: 10 %

www.danpearlman.com

dan pearlman -

zum Erfolg

durch standigen Wandel

,Unser Erfolgsrezept ist Hartndckigkeit! Klippen muss man eben umschiffen, anstatt einfach umzukehren. Interkultu-

relle Kompetenz, Authenzitdt und Verbindlichkeit fihren zum Erfolg.”

Nicole Srock.Stanley, CEO

Kreativitat heiRt, sich als Unter-
nehmen immer wieder neu zu
erfinden. So reagiert dan pearlman
erfolgreich auf verdnderte Rahmen-
bedingungen.

Alle drei Jahre strukturiert sich
das Unternehmen um. Diese Flexi-
bilitat ist eine wichtige Grundlage
fur den Erfolg im internationalen
Geschaft. Denn: Die Kreativbranche

Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand

macht das In- und Auslandsgeschaft
von dan pearlman widerstandsfahig
gegen Erschitterungen in einzelnen
Branchen — und schafft so fur das
Unternehmen ein sicheres Funda-
ment.

ist abhangig von den Schwankungen
der Weltwirtschaft. Und die Welt-
wirtschaft ist launisch! Branchen,
die heute boomen, kénnen morgen
schon wieder schwacheln.

Deshalb ist dan pearlman auf

verschiedenen Markten weltweit

aktiv —und verfligt zudem Gber ein

branchenutbergreifend gefragtes @
Know-how. Diese Differenziertheit dan pearlmcm


http://www.danpearlman.com/

eagleyard Photonics — Laserdioden hochster

Gute

.Mit unserer Kompetenz und unserem Wissen schlagen wir bei Lasertechnologien die Brticke zwischen Forschung und
Marktanwendung, weil wir beide Welten verstehen und konsequent zusammenbringen.”

Dr. Thomas Laurent, CTO und Griinder

Nomen est omen: eagleyard Photo-
nics trdagt seinen Firmensitz bereits
im Namen und nutzt strategisch die
Ndhe zu Forschungseinrichtungen
und anderen Firmen am Standort
Adlershof. Das Geschaftsmodell
des Unternehmens sah von Anfang
an eine forcierte Internationali-
sierung vor. Heute bewegt sich
eagleyard Photonics im Bereich der
High-end-Anwendungen mit lokalen

Vertriebspartnern ausschliefSlich
in Industrielandern wie den USA
und Japan. Das Produktportfolio
des Unternehmens umfasst flnf
Kategorien von Laserdioden, die,
zum Teil in Kleinserien, flexibel
auf Kundenanforderungen hin
entwickelt und produziert werden.
eagleyard Photonics deckt dabei
die gesamte Wertschopfungskette
ab und meistert insbesondere die

Herausforderung, dass veranderte
Spezifikationen auf einer Wertschép-
fungsstufe sich dynamisch immer
auch auf andere Entstehungsstufen
auswirken. Das Unternehmen enga-
gierte sich bereits bei Projekten der
Europdischen Raumfahrtagentur
(ESA); weniger aus kommerziellen
Grunden, sondern um seine Kompe-
tenzen als Hightech-Anbieter am
oberen Ende der Technologieskala
zu demonstrieren.

eagleyard

eagleyard Photonics ist ein
international fuhrender
Anbieter von Hochleistungs-
laserdioden, die exzellente
Leistung mit hervorragenden
Strahlungseigenschaften

und hochster Nutzungsdauer
verbinden. Die Firmenproduk-
te kommen unter anderem in
der Industrie, im Gesundheits-
wesen und in der Raumfahrt
zum Einsatz.

Griindung: 2002
Mitarbeiter 2016: 20—-49
Anzahl der Patente: 5
Gesamtumsatz 2016:

2-9 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 60—-69 %
F&E-Anteil: 5-10%

www.eagleyard.com
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Eckert & Ziegler Strahlen-
und Medizintechnik AG wurde
1997 in Berlin gegridndet und
hat sich seitdem zu einem der
weltweit fihrenden Hersteller
von radioaktiven Komponen-
ten flr medizinische, wissen-
schaftliche und messtechni-
sche Zwecke entwickelt. Der
Fokus liegt auf Anwendungen
in der Krebstherapie, der
Radiometrie und der nuklear-
medizinischen Diagnostik.

Griindung: 1997
Mitarbeiter 2016: 668
Gesamtumsatz 2015:
140 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 80 %
F&E-Anteil: 17 %

WWW.ezag.com

Eckert & Ziegler —in den Nischen des
Isotopenmarktes

JWir sind weltweit in ca. 15 Nischenmdrkten aktiv. Die Nachfrage nach unseren Produkten ist in diesen Nischenmdrk-
ten weltweit sehr unterschiedlich. Allein schon aus diesem Umstand heraus ergibt sich fir uns ein gewisser Zwang zur

Internationalisierung.”

Dr. Andreas Eckert

Mit einem Umsatzvolumen von

140 Millionen Euro, mehr als 660
Beschaftigten und 20 Produktions-
und Vertriebsstandorten weltweit
gehort das in Berlin Buch ansassige
Unternehmen zu den Schwerge-
wichten unter den international
tatigen Berliner Mittelstandlern. Von
Beginn an war Eckert & Ziegler in
hohem Mafe auf Auslandsmadrkten
aktiv. Bereits zwei Jahre nach Unter-

Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand

stdndlern (2015). Auch im Jahr 2016
wurde die internationale Ausrichtung
weiter ausgebaut, besonders durch
ein noch stdrkeres Engagement auf
dem Wachstumsmarkt Stidamerika,
aber auch durch Investitionen im
europdischen Ausland.

nehmensgrindung folgte der Sprung
Uber den grofRen Teich und der Kauf
eines Produktionslabors in Kalifor-
nien. Weitere Auslandsinvestitionen,
etwa in Belgien und Frankreich,
folgten schnell. Seit 1999 ist Eckert
& Ziegler bérsennotiert, die ,Wirt-
schaftswoche” hat Eckert & Ziegler
in den Weltmarktfihrer-Index (2016)
aufgenommen und zdhlt das Unter-

- -
nehmen zu den 100 besten Mittel- = ECkert & Zlegler
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First Sensor — Messen heil3t Wissen

.Der Anteil der Frauen ist bei First Sensor mit 36 Prozent (berdurchschnittlich hoch. Darauf sind wir als Technologie-

unternehmen besonders stolz."

Dr. Dirk Rothweiler, CEO

First Sensor bildet die gesamte
Wertschopfungskette der Sensorik
vom Chip bis zum smarten Sensor-
system ab. Mit rund 850 Mitarbei-
tern ist das Unternehmen an sechs
deutschen Standorten vertreten
und verfligt dariber hinaus ber
Entwicklungs-, Produktions- und
Vertriebsstandorte in den USA,
Kanada, China, den Niederlanden,
GroBbritannien, Frankreich,

Schweden und Danemark sowie ein
weltweites Partnernetzwerk. Der
Erfolg im Ausland wird nicht allein
durch innovative Produkte, sondern
auch durch den kultursensiblen
Umgang mit den Partnern vor Ort
beférdert.

Durch die Konzentration auf techno-
logieorientierte Zielmadrkte parti-
zipiert das Unternehmen an deren

Uberdurchschnittlichem Wachstum.
Um an der technologischen Spitze zu
bleiben, kooperiert First Sensor mit
Forschungsinstituten und scoutet
neue Technologien. Dabei steht der
Kundennutzen immer im Mittel-
punkt.

First Sensor G

Die First Sensor AG zahlt

zu den weltweit fuhrenden
Anbietern auf dem Gebiet
der Sensorik. Fir Industrial-,
Medical- und Mobility-An-
wendungen entwickelt und
produziert das Unternehmen
Produkte vom Sensorchip bis
zum komplexen Sensorsys-
tem.

Griindung: 1991
Mitarbeiter 2016: 850
Gesamtumsatz 2015:
137,7 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 49 %
F&E-Anteil: 5,7 %

www.first-sensor.com
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FLEXIM ist technologisch
fuhrend auf dem Gebiet

der eingriffsfreien Durch-
flussmessung mit Clamp-
on-Ultraschalltechnik. Die
Ultraschallsysteme messen
den Durchfluss von Gasen
und FLlussigkeiten und kom-
men weltweit zum Einsatz,
beispielsweise in Raffinerien,
aber auch in der Heizungs-
und Klimatechnik.

Griindung: 1990
Mitarbeiter 2016: 250—-499
Anzahl der Patente: 19
Gesamtumsatz 2016:

> 50 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 830-89 %
F&E-Anteil: 10 %

www.flexim.com/de

FLEXIM — Standards setzen in der
Durchflussmessung

.Wir setzen Standards: Wir wollen Technologie-Marktftihrer sein, das heif3t wir bestimmen, wo es technologisch

langgeht.”

Jens Hilpert, Geschdftsfiihrer

Einst im Hinterhof eines Berliner
Altbaus gegrundet, ist FLEXIM heute
Anbieter von Ultraschallsystemen
zur eingriffsfreien Durchflussmes-
sung von Flussigkeiten und Gasen,
international in den wichtigsten
Mérkten vertreten und hat welt-
weit in fast allen Regionen eigene
Vertriebs- und Servicestitzpunkte.
Das Unternehmen ist vor allem

an den Standorten seiner grofsen

Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand

Kunden in der Prozessindustrie
prasent. Dieses Vorgehen erleichtert
dem Unternehmen auch den Einstieg
in neue Markte.

Im Ausland beschaftigt FLEXIM zum
Teil eigene Mitarbeiter und koope-
riert zur Erh6hung der Marktab-
deckung zusatzlich mit Handlern. Im
Rahmen von Wissenschaftskoope-
rationen arbeitet das Unternehmen

eng mit Prufstellen im Energiewesen
zusammen. Mittelfristig strebt
FLEXIM in seinen Marktsegmenten
nach globaler Marktfihrerschaft
und plant u.a. seine F&E-Aktivitaten
an ausgewahlten Auslandsstand-
orten auszubauen sowie lokal

auch mit Fertigung, Montage und
Customizing aktiv zu werden. Grof3e
Potenziale sieht das Unternehmen in
den Wachstumsmarkten Asiens, der
MENA-Region und in Stidamerika.

=

FLEXIM
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Franz SCHMIDT + HAENSCH - Innovation aus
Tradition seit 1864

LWir wollen auch weiterhin ein Familienunternehmen bleiben und das Unternehmen solide aufgestellt an die ndchste

Generation Uibergeben.”

Mathis Kuchejda, Geschdftsfiihrer

L

Die Kerntechnologien der von
SCHMIDT + HAENSCH verwendeten
optischen Verfahren sind die Polari-
metrie, Refraktometrie, Photometrie
und die Dichtemessung.

Das stetig wachsende Portfolio
reicht von Laborgeraten und deren
kundenspezifischer Vernetzung tber
intelligente Prozesssensorik bis

hin zu vollautomatischen Analy-

o
(7e)

4

sesystemen. Von herausragender
Bedeutung ist die Anwendung in
der Zuckerindustrie die u.a. fur
Bezahlzwecke verwendet wird, mit
ihren hohen Anforderungen an
Kalibrierung und Zertifizierung.

Pharmazie, allgemeine Chemie,
Halbleiter-Prozesstechnik, aber auch
der Maschinenbau gewinnen zuneh-
mend an Bedeutung. Eine eigene

F&E-Abteilung und die Zusammen-
arbeit mit fihrenden Forschungs-
einrichtungen unterstutzen die
EinfUhrung neuer Technologien. Die
Pflege der Beziehungen zu Part-
nern in Uber 80 Landern sowie eine
qualifizierte Anwendungsberatung
zdhlen zu den Stdarken von SCHMIDT
+ HAENSCH. Mit der Teilnahme an
Messen, dem Angebot von Kunden-
schulungen sowie der standigen
Weiterentwicklung der Produkte —
mit diesem Erfolgsrezept blickt das
Unternehmen sehr zuversichtlich in
die Zukunft.

SCHMIDT
HAENSCH

SCHMIDT + HAENSCH ist ein
Berliner Familienunterneh-

men in finfter Generation.
Tradition verbunden mit
hochwertiger Innovation
bringt Spitzentechnologie
im Bereich der optisch-elek-
tronischen Messtechnik
von hochster Prazision und
Zuverlassigkeit hervor.
SCHMIDT + HAENSCH ist
weltweit in vielfaltigen An-
wendungen der Labor- und
Prozessanalytik unterwegs.

Griindung: 1864
Mitarbeiter 2016: 50
Anzahl der Patente: 3
Gesamtumsatz 2016:
10 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 80 %
F&E-Anteil: 15 %

www.schmidt-haensch.com

35


http://www.schmidt-haensch.com/

UNTERNEHMENSPROFILE

Seit 1904 ist Funke Gerber ein
Partner der Milchwirtschaft

im In- und Ausland. Zu den
Aktivitaten gehort die Her-
stellung von Laborgeraten zur
Milch- und Lebensmittelun-
tersuchung, z.B. der Zentri-
fugenbau und der Bau von
Gerdten zur Fettbestimmung.
Uber diesen Bereich hinaus
entwickelt und produziert
das Unternehmen moder-
ne elektronische Gerdate zur
Milchuntersuchung und zur
Bieranalytik.

Griindung: 1904
Mitarbeiter 2016: 19
Gesamtumsatz 2015: k. A.
Auslandsumsatz: 95 %
F&E-Anteil: 10 %

www.funke-gerber.de

Funke Gerber Labortechnik — Milchanalyse
around the world

.In der Offentlichkeit sind wir véllig unbekannt. Aber es gibt wenige Molkereien auf der Welt, die kein Produkt von uns
haben. In die Offentlichkeit zu treten, ist nicht das Ziel, denn unsere Kunden kennen uns seit vielen Jahren."

Konrad Schdifer, Geschdiftsfiihrer

Bei Funke Gerber sind Innovationen
immer hausgemacht. Das Unter-
nehmen ist in seiner Branche und
mit Forschungseinrichtungen zwar
international bestens vernetzt,
aber die Produktentwicklung findet
ausschliefslich im Berliner Firmen-
sitz in Mariendorf statt. Von der
Idee Uber den Prototypen bis zum
marktreifen Produkt: Dieser Prozess
wird von den Physikern und Ingeni-
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euren des Unternehmens vorange-
trieben. Auch der Geschaftsfihrer
selbst entwickelt Ideen bis das
Produkt nach drei bis vier Jahren
marktreif ist. Ein im Verkauf giins-
tiges Gerdt fangt bei Funke Gerber
schon in der Entwicklung an. Der
vernlnftige Preis fur die Endkunden
schitzt das Unternehmen vor
Nachahmern, denn diese kénnen die
Produkte nicht wesentlich preis-

werter anbieten. Patente zum Schutz
der Produkte sieht der Geschafts-
fahrer kritisch: Diese kénnten als
.Nachbauanleitungen" oder ,Patent-
umgehungsanleitungen” genutzt
werden. Funke Gerber schafft
stattdessen lieber Fakten, indem

das Unternehmen die Auslands-
markte weltweit schnell mit neuen
Produkten bedient.
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FUSS EMV - diversifiziert zum Erfolg

JWir entwickeln kundenspezifische Lésungen und fertigen auf Wunsch ab einem Sttick! Unsere Produkte sind sehr
spezifisch, Produkt-Know-how ist daher besonders wichtig. Kundenndhe ist fiir uns der Schlissel zum Erfolg.”

Christoph Keddig, Prokurist

Bei FUSS EMV dreht sich alles um
die Entwicklung von individuellen
Produkten —in die der Endkunde
immer eng mit eingebunden ist.

Das Unternehmen unterhdlt daher
enge und personliche Beziehungen zu
seinen Schlisselkunden und befindet
sich in regelmafigem Austausch

mit deren Produktentwicklern und
strategischen Einkdufern. Im Bereich

von EMV-Ldsungen konkurriert das
Unternehmen weltweit mit acht bis
zehn weiteren Anbietern, setzt jedoch
noch stdrker als die Wettbewerber
auf Innovationskraft: 15 Mitarbeiter
sind in der Entwicklung tatig, auch
14 Vertriebspartner bringen regel-
mafig ihre Ideen fir Innovationen
mit ein. Ein weiteres Erfolgsge-
heimnis ist die Diversifizierung: Durch
Produkte im Bereich Antriebstechnik

konnte etwa der Umsatzeinbruch
bei der Solarzellentechnologie gut
aufgefangen werden.

FUSS-EN\V
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FUSS EMV blickt auf eine
mehr als 100-jahrige Unter-
nehmensgeschichte zurtck
und hat sich in den Lletzten 30
Jahren zu einem der fhren-
den Anbieter von EMV-L6-
sungen (elektromagnetische
Vertraglichkeit) entwickelt.
Kernkompetenzen sind die
Entstérung technischer Anla-
gen, Netzqualitat, EMV-Filter
fur Systeme zur Erzeugung
erneuerbarer Energien und
e-Mobilitat.

Griindung: 1908
Mitarbeiter 2016: 60
Gesamtumsatz 2015:
10 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 51 %
F&E-Anteil: 8—10%

www.fuss-emv.de
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Die Ingenieurgesellschaft
fr Auto und Verkehr (IAV)
ist einer der international
fuihrenden Engineering-Part-
ner im Bereich Mobilitdt. Das

Unternehmen ist das Binde-
glied zwischen Prototypen
und Serienreife. Neben klas-
sischer Entwicklung bieten
die Fahrzeugexperten auch
Beratungsdienstleistungen
zu allen relevanten Themen
rund ums Fahrzeug an.

Griindung: 1983
Mitarbeiter 2016: 6.500
Gesamtumsatz 2015:
734 Millionen Euro

WWW.iav.com

Ingenieurgesellschaft Auto und Verkehr -
Kompetenz fir das ganze Fahrzeug

+Raum zum Experimentieren schaffen und dabei stets das Know-how und den Blick fur das Endprodukt behalten —

dies ist die Grundlage fiir den Erfolg unserer Innovationen.”

Kurt Blumenrdder, Sprecher der Geschdftsfiihrung

Auch wenn man es nicht sieht:
Entwicklungen von IAV stecken in
fast jedem Fahrzeug, denn nahezu
alle Automobilhersteller und

ihre Systemzulieferer zahlen seit
vielen Jahren zum Kundenkreis des
Unternehmens. Gegrindet 1983 als
Spin-off der TU Berlin, ist IAV mit
inzwischen tber 6.500 Mitarbei-
tern einer der weltweit fihrenden
Engineering-Partner.

38 Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand

Kompetenz fur das ganze Fahrzeug -
das bietet nur IAV. Das Unternehmen
ist in allen Bereichen der Automo-
bilentwicklung aktiv. Dazu gehéren
selbstverstandlich auch Themen der
digitalen Transformation. Die Ingeni-
eure von |AV beherrschen aber auch
das gesamte Spektrum der Antriebs-
strangentwicklung. Sie kdnnen
komplette Motoren (Diesel, Otto,
alternative Antriebe) und Getriebe

entwickeln und sind Experten auf
den Gebieten Einspritzsysteme, neue
Brennverfahren und Abgasnachbe-
handlung. Elektronik, Fahrzeugsi-
cherheit und Leichtbau runden das
Portfolio der Fahrzeugentwicklung
ab. Als Engineering-Partner unter-
stutzt das Unternehmen seine
Kunden in allen Phasen des Entwick-
lungsprozesses —von der ersten

Idee bis hin zur Erprobung auf der
Strafse und Uber den Serienstart
hinaus. Dabei kommen modernste
Methoden, eine erstklassige tech-
nische Ausstattung und vor allem
kompetente und hochmotivierte
Mitarbeiter zum Einsatz. Kurzum:
[AV entwickelt, was bewegt.

a
automotive I c
engineering
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ic! berlin — Erfolg zwischen Berliner
Freakigkeit und Highend-Produkten

.Der Berliner Coolnessfaktor ist Teil unserer Markenidentitdt. Es ist die Mischung aus Berliner Schnodrigkeit und
Freakigkeit gepaart mit Qualitdt ,Made in Germany”, die unsere Produkte im Ausland erfolgreich machen”.

Ralph Anderl, Geschdiftsfiihrer

Mit einer Exportquote von

86 Prozent setzt ic! Berlin stark

auf das Auslandsgeschaft. Beson-
ders im asiatischen Raum zeigen
sich die Kunden traditionell sehr
aufgeschlossen fur Innovation und
kreative Produkte. Es ist daher wenig
Uberraschend, dass die Erfolgsge-
schichte der Brillen ohne Schrauben
und mit dem hippen Berliner Design
hier seinen Anfang nimmt.

Mittlerweile ist das Unternehmen
weltweit erfolgreich —und hat

sich auch in Mdrkten etabliert,

die Innovationen eher abwartend
gegenuberstehen. Bei seinen Kunden
setzt ic! Berlin auf das ,Sendung mit
der Maus"-Prinzip und Transparenz.
Interessierte kdnnen jederzeit hinter
die Kulissen der Berliner Produktion
blicken, Fragen stellen und sich

mit eigenen Ideen und Wdnschen

einbringen. Auch im Innovationsma-
nagement spielt die Produktion eine
zentrale Rolle und wird bei ic! Berlin
als Quelle von Neuschépfungen
verstanden. Produktionsfehler oder
Experimente der Maschinisten geben
haufig den Anstol$ zu neuen, inno-
vativen Brillendesigns und gehéren
deshalb ganz bewusst zur Innovati-
onsstrategie des Unternehmens.

ic! berlin g%

Sonnenbrillen von ic! Berlin:
Das sind Luxusprodukte, die
noch zu 100 Prozent in Hand-
arbeit angefertigt werden.
Und das ausschlief3lich in
Berlin. Das innovative an den
High-End-Produkten sind die
schraubenlosen Gelenke,

die Brillen von ic! Berlin
besonders auf internationalen
Markten erfolgreich machen.

Griindung: 1999
Mitarbeiter 2016: 160
Anzahl der Patente: 59
Gesamtumsatz 2015:
16,5 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 86 %

www.ic-berlin.de
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INDIA-DREUSICKE Berlin
ist ein international tdtiger
Experte fur Spezialkunst-
stoffe. Das Unternehmen
liefert beispielsweise die
Gehause fir die Fritzz Box,
die bis heute in vielen Haus-
halten fur die Telekommu-
nikation im Einsatz ist. Ein
weiterer Schwerpunkt liegt
auf der Fertigung von nadel-
Llosen Injektionsgerdten fir
die Medizintechnik.

Griindung: 1929
Mitarbeiter 2016: 100
Anzahl der Patente: 1
Gesamtumsatz 2015:

> 10 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 60—70%
F&E-Anteil: 5-6 %

www.india-berlin.com

INDIA-DREUSICKE - hochstmaoglicher
Kundenkomfort von der Idee bis zum Produkt

,Bei uns bekommt der Kunde nicht nur ein Produkt, sondern einen echten Mehrwert!”

Thomas Dreusicke, Geschdiftsfiihrer
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INDIA-DREUSICKE hat das Motto ,Der
Kunde ist Kénig" zur ganzheitlichen
Firmenphilosophie weiterentwickelt.

Das Familienunternehmen steht fur
schnelle und flexible Entwicklung
sowie Produkte mit genau den Funk-
tionalitaten, die der Kunde wiinscht
— nicht mehr und nicht weniger. Mit
dieser Strategie hat sich das Unter-
nehmen in den 90 Jahren Unterneh-

Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand

mensgeschichte von einem Hersteller
von Schreibmaschinentasten aus
dem Gummi ,India-Rubber” zu einem
weltweit tdtigen Spezialisten fur
Kunststoffe und Silikone entwickelt.

Der Kunststoffexperte ist dabei
erfinderisch und hat jangst ein

neues Fertigungsverfahren fir die
Silikonherstellung etabliert. Fir die
Entwicklung kooperiert INDIA-DREU-

SICKE Berlin mit Berliner Hoch-
schulen. Aufgrund der Hochschul-
dichte, aber auch wegen der sehr
guten Erreichbarkeit der Hauptstadt
wird das Unternehmen dem Standort
Berlin treu bleiben. Flr den Vertrieb
der komplexen Produkte sind persén-
liche Beratung und hervorragendes
Know-how entscheidend. Deshalb
setzt das Unternehmen wesentlich
auf den Direktvertrieb von Berlin aus.



http://www.india-berlin.com/

iris — automatische Fahrgastzahlung weltweit

,Jede Idee braucht ein kreatives Umfeld. Dann kann die Idee ganze Mdrkte neu etablieren. Weltweit."

Rainer Bénick, Geschdftsfiihrer

Iris etablierte mit einer neuen

Idee in den 90er Jahren einen
neuen Markt. Heute ist man nach
24 Jahren auf vier Kontinenten
zuhause. Die mit den Sensoren
gewonnenen Zahldaten werden z.B.
zur Betriebsoptimierung, fur Kapa-
zitatsanpassungen oder zur Einnah-
menaufteilung in Verkehrsver-
binden genutzt. Das Hauptprodukt
IRMA (Infrared Motion Analyzer)

ist ein Fahrgastzahlsystem flr den
offentlichen Nahverkehr (Busse,
Trams, Regionalbahnen). Seit
1994 wurden weltweit ca. 300.000
IRMA-Zahlsysteme verkauft und
in mehr als 50.000 Fahrzeugen
installiert.

Die Unterschiede zwischen den
Markten sind signifikant, daher
stellt die Flexibilitat des Unter-

nehmens flr den Geschdftserfolg
oft die Hauptherausforderung dar.
iris entwickelt seine Kompetenzin
verschiedenen Bereichen der Infra-
rottechnik durch Kooperation mit
Forschungseinrichtungen aus Berlin
und Brandenburg standig weiter und
verknipft den Digitalisierungstrend
eng mit dem Kern seiner Geschafts-
tatigkeit. Beweis dafir sind mitt-
lerweile Gber 20 Patente und funf
Sensor-Generationen.

INFRARED
INTELLIGENT
SENSORS

Die iris-GmbH entwickelt und
produziert Sensoren fur die
automatische Fahrgastzah-
lung, die den Auslastungs-
grad von Fahrzeugen des 6f-
fentlichen Personenverkehrs
ermitteln. Die Sensoren sind
in verschiedenen Produktfa-
milien seit 1993 weltweit im
Einsatz.

Griindung: 1991
Mitarbeiter 2016: 92
Anzahl der Patente: 49
Gesamtumsatz 2016:
13 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 80 %
F&E-Anteil: 15 %

www.irisgmbh.de
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Die IWG Isolier Wendt GmbH
ist fuhrender Anbieter auf dem
Gebiet der Industrieisolierung
und der Umwelttechnik. ING
hat sich auf Hochtempera-
turisolierung und Schallschutz
spezialisiert. Fur Turbinen,
Generatoren und technische
Anlagen entwickelt, designed
und produziert IWG je nach
Kundenanforderung die
optimale Dammung besonders
gegen hohe Temperaturen.

K
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Griindung: 1874
Mitarbeiter 2016: 50
Anzahl der Patente: 2
Gesamtumsatz 2016:

6—8 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 70-79 %
F&E-Anteil: 2%

www.isolier-wendt.de
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IWG Isolier Wendt — 140 Jahre mittel-
standische Tradition in der Isoliertechnik

,In unserer Branche zdhlen langjéhrige Erfahrung und vertrauensvolle Kundenbeziehungen. Unser Erfolg beruht
nicht allein auf innovativen Isoliertechnologien, sondern vor allem auf deren flexibler Anwendung beim Kunden.
Da sind wir unseren Wettbewerbern voraus."

Andreas Kdchel, Geschdiftsfiihrer

Vor Uber 140 Jahren griindete
Hermann Wendt in Berlin einen
GrofRhandelsbetrieb fur Kunststoff-
teile. Nach dem Zweiten Weltkrieg
wuchs der Betrieb schnell zu einem
bedeutenden mittelstandischen
Unternehmen flr Warme-, Kdlte-,

Schall- und Brandschutzisolierung.

Bis Mitte der 80er Jahre war Wendt
flachendeckend zundchst nur im
bundesdeutschen Raum vertreten.

Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand

Entwicklungen im Bereich der
Spezialisolierung von Dampf- und
Gasturbinen wie in der Schall-
schutztechnik haben Isolier Wendt
anschliel3end auch international
zum Technologieftihrer gemacht. Bei
der internationalen Expansion setzte
Isolier Wendt in den vergangenen
Jahren auf die bewdhrte Kooperation
mit langjahrigen, ebenfalls weltweit
tatigen Kunden wie Siemens, MAN

und Alstom. Seit einiger Zeit nimmt
Isolier Wendt auch verstarkt u.a. an
IHK-Wirtschaftsdelegationsreisen
mit dem Ziel teil, ausldndische
Markte besser kennnenzulernen und
dort selbst Tochtergesellschaften

zu etablieren. Bis zum heutigen
Zeitpunkt sind daraus ein Produk-
tionsstandort in Russland und seit
neuestem eine Niederlassung in den
USA erwachsen. Geplant sind weitere
Expansionen im zentralasiatischen
Raum.



http://www.isolier-wendt.de/

Jonas & Redmann Group — Maschinenbauer
aus Leidenschaft

.Wir sind ein Berliner Unternehmen. Mit der Entwicklung von Spitzentechnologie stehen wir in der Tradition des

Innovationsstandortes Berlin. Das verstehen wir als Marke!"

Elke Beune, Unternehmenskommunikation

Jonas & Redmann ist seit seiner
Grindung im Jahr 1989 ein inha-
bergefiihrtes Unternehmen. Die
daraus erwachsende unternehme-
rische Freiheit nutzen die Grinder
Stefan Jonas und Lutz Redmann
kompromisslos fur Innovationen
—genauer: der Freude an wegwei-
sender Automatisierungstechnik
von herausragender Qualitdt. Das
Leistungsportfolio ist ganzheit-

lich. Von der fundierten Beratung
im Vorfeld Uber die Entwicklung,
Konstruktion und Produktion am
Firmenstandort Berlin-Moabit

bis hin zur weltweiten Betreuung
durch regionale Niederlassungen
in Asien und den USA, bietet Jonas
& Redmann alles aus einer Hand.
Dabei schreibt man Verantwortung
fur das eigene Handeln und kompro-
misslose Verbindlichkeit nicht nur

dem Kunden gegentber grofs. Das
vertrauenswurdige und verant-
wortungsvolle Arbeitsklima zahlen
ausdricklich zu den Erfolgsfaktoren.
Nur so sei der Spagat zwischen
Wachstum und guter Mitarbeiterfiih-
rung zu schaffen.

Jonas & Redmann

= The Automation Company

Die Jonas & Redmann Gruppe
entwickelt und fertigt seit fast
28 Jahren wegweisende Sys-
teme fur die Automatisierung
von Handling, Transport und
Montage. Die Kernkompetenz
des Unternehmens liegt in der
Automatisierung von Maschi-
nen und Produktionsprozes-
sen, die bei der industriellen
Herstellung von hochsen-
siblen Produkten eingesetzt
werden.

Griindung: 1989
Mitarbeiter 2016: 390
Gesamtumsatz 2016:

60 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 80—-89 %

www.jonas-redmann.com
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Bereits seit 1990 sorgt die Jun-
ger Audio GmbH fur perfekten
Sound — und das fast tberall
auf der Welt. Die Mitarbeiter
des Unternehmens verstehen

sich absolut als Audioinge-
nieure und entwickelten das
Unternehmen zu einem der
weltweit fihrenden Anbieter
von digitalen Tondynamik-Pro-
zessoren. Die Produkte von
Junger Audio findet man in
Fernsehstudios, Radiostationen
und Musik-Aufnahmestudios.

Griindung: 1990
Mitarbeiter 2016: 38
Gesamtumsatz 2015:
4,5 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 75 %
F&E-Anteil: 20—30%

www.junger-audio.com

Junger Audio — guter Klang weltweit

,Bei der Entwicklung unserer Produkte achten wir auf die langfristigen Marktchancen und Nachhaltigkeit. Wir laufen
nicht jedem Trend hinterher. Auf Effekthascherei legen wir keinen Wert."

Peter Pérs, Geschdftsfiihrer

Ob nun beim Pay-TV Sender Sky in
Deutschland oder der Radiostation
auf den Fiji Islands — bei allem, was
mit Sound zu tun hat, sind haufig
audio-digitale Losungen des Berliner
Mittelstandlers Jinger Audio mit im
Spiel. Von Beginn an verfolgte das
1990 gegrundete Unternehmen eine
offensive Internationalisierungs-
strategie und hat uber die Jahre ein
weltweites Vertriebsnetz aufgebaut.

Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand

Eigene Niederlassungen spielen in
diesem System eine wichtige Rolle.
Mittlerweile existieren Dependancen

in den USA, Singapur und China. Als
wesentliche Erfolgsfaktoren fur das
Auslandsgeschaft nennt das Unter-
nehmen genaue Kenntnis der Kunden-
anforderungen in den unterschiedli-
chen Absatzmarkten, die hohe Qualitat
der eigenen Produkte und die sehr
hohe Effizienz im Produktionsprozess.

Hinzu kommt eine Innovationsma-
nagementstrategie, die bei Neu- und
Weiterentwicklungen immer das Feed-
back der Kunden bertcksichtigt.

Fur die Zukunft hat sich das Unter-
nehmen weiteres Wachstum auf
internationalen Mdarkten vorge-
nommen — allerdings in gesunden
MalZen und auf einem Niveau,

das von der Zentrale in Berlin aus
vernunftig steuerbar ist. Einer beson-
deren Herausforderung wird sich das
Unternehmen in den kommenden
Jahren ebenfalls stellen: der Verbes-
serung der Sprachverstandlichkeit
der elektronischen Medien. Auch hier
gibt es weltweites Potenzial.

Jungegr


http://www.junger-audio.com/

KBB Kollektorbau — der Hauptstadtkollektor
fur die Warmewende von morgen

,Berlin ist DIE Stadt fur Leuchtturmprojekte ftr erneuerbare Energien. Die Berliner Unternehmen haben das Know-
how, unserer Stadt ein modernes Wahrzeichen zu setzen. Teilt die Berliner Politik unseren Enthusiasmus?"

Anja Schmidt, Vertrieb & Marketing

KBB Kollektorbau ist ein Vorreiter
auf dem Markt der erneuerbaren
Energien.

Industriell gefertigte Solarkollek-
toren zu erschwinglichen Preisen
fur jedermanns Energiebedarf,
zukunftsweisend und nachhaltig -
das ist die bis heute verbindliche

Unternehmensphilosophie von KBB.

Erneuerbare emissionsfreie solare

Warme und Lokale Wertschopfung
helfen bei der Versorgungssicher-
heit und beim Klimaschutz vor Ort.
Das Unternehmen zeichnet sich vor
allem durch die eigens entwickelten
Herstellungsmaschinen, innovative
Herstellungsprozesse und hoch-
motivierte Mitarbeiter aus — die fur
innovative Produkte stehen, die mitt-
Llerweile auf Gber vier Kontinenten
vertrieben werden.

Das Berliner Unternehmen setzt sich
flr ein Berliner Leuchtturmprojekt
der erneuerbaren Industrien ein,

das zur weltweiten Verfestigung des
Qualitatssiegels ,Made in Berlin"
beitragen soll. Als mittelstandisches
Unternehmen will KBB Kollektorbau
auch kinftig qualitdtsbewusst und
nachhaltig arbeiten, Wettbewerbs-
vorteile durch Innovationen schaffen
und stetig expandieren.

@/K/B/B]

SOLAR COLLECTORS

Seit 1993 entwickelt KBB
Kollektorbau die Komponen-
ten thermischer Solarsysteme
und hat sich auf dem Hei-
zungsmarkt als zuverlassi-
ger Erstausruster bewahrt.
Die Produktpalette reicht

von Sonnenkollektoren auf
Einfamilienhdusern Gber den
Einsatz von Kollektoren in der
industriellen Prozesswarme
bis hin zur Ausstattung von
Nah- und Fernwarmenetzen.

Griindung: 1993
Mitarbeiter 2016: 50—99
Gesamtumsatz 2015:
10-50 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 60—-69 %
F&E-Anteil: 5%

www.kbb-solar.com
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KleRo entwickelt kundenspe-
zifische Automatisierungs-
Lésungen fur Roboteranla-
gen und Fertigungszellen

in ganz unterschiedlichen
Einsatzgebieten. Von der
Machtbarkeitsstudie tber
die Softwareentwicklung,
Konstruktion und Montage
bis zur Inbetriebnahme und
Betreuung vor Ort bietet das
Unternehmen alle Services
im Projektzyklus.

Griindung: 2005
Mitarbeiter 2016: 3
Gesamtumsatz 2015: k. A.
Auslandsumsatz: 10-20%
F&E-Anteil: 10 %

www.Kklero.de

KleRo Roboterautomation — auch Roboter
brauchen ein Gehirn

,Kompetenz und Zuverldssigkeit in den Kundenprojekten ist die beste Werbung und der Garant fiir nachhaltigen Erfolg.”

Holger Klempnow, Geschdiftsfiihrer

Hauptpartner von KleRo ist die
Industrie, die ihre Produktion immer
starker automatisiert. Derzeit mit

15 Prozent am Umsatz beteiligt ist
die Kreativwirtschaft, eine Kunden-
branche mit Zukunftspotenzial,

da auch hier Roboter verstarkt fur
Events oder im Dauereinsatz zum
Einsatz kommen. KleRo entwickelt
kontinuierlich neue Einsatzbereiche
flr Roboter — derzeit riickt die kolla-

Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand

borierende Robotik, also die Zusam-
menarbeit zwischen Menschen und
Robotern in den Fokus. In der Indus-
trie eignet sich dieses Tatigkeitsfeld
besonders gut fur die Produktion
von Kleinserien, die in den vergan-
genen Jahren hdufig ins Ausland
verlagert wurde und mit Hilfe neuer
Technologien zuriickgeholt werden
konnte. Grofste Starke des Unter-
nehmens ist seine Flexibilitat und

Unabhangigkeit. KleRo kann sehr
schnell auf neue Entwicklungen
reagieren und mit seiner Expertise
fir DAX-Konzerne genauso wie flr
globale Mittelstandler oder kleine
Agenturen innovative und mafge-
schneiderte Losungen entwickeln.

KleRo

ROBOTERAUTOMATION


http://www.klero.de/

KNAUER Wissenschaftliche Gerate —
Familienunternehmen mit Umweltbewusstsein

.Neben einer hohen Qualitdt setzen wir auch heute noch auf Nachhaltigkeit, ein familidres Miteinander und auf die

Region. Der Kunde dankt es uns mit Vertrauen.”

Alexandra Knauer, Geschdftsfiihrerin und Inhaberin

Bei der Knauer Wissenschaftliche
Gerdte GmbH werden traditio-
nelle Werte mit moderner Technik
vereint. Ein respektvoller Umgang
miteinander und mit der Umwelt
bilden gepaart mit Zuverldssig-
keit und Stabilitat das Fundament
des tdglichen Schaffens. Der hohe,
von stetiger Neugier getriebene
Innovationsgeist der Mitarbeiter ist
Antrieb und wichtigster Rohstoff

e —— | L #u ¥
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des Unternehmens. Rund um die
Flssigkeitschromatografie bietet
das in Zehlendorf ansdssige Unter-
nehmen heute seinen Kunden
zahlreiche Losungen an. Diese
reichen von Geraten fur Analysen
und Aufreinigung bis hin zu Dienst-
leistungen wie Methodenentwick-
lung und Schulungen. Insbesondere
die Dienstleistungsangebote werden
zunehmend starker nachgefragt und

bilden neben dem Produktvertrieb
das zweite Standbein des Familien-
unternehmens. Die Auswirkung auf
die Umwelt wird Gber den gesamten
Lebenszyklus der Gerdte bertcksich-
tigt.

Das Unternehmen sieht sich an
der Seite seiner Kunden in Labor,
Forschung und Wissenschaft nach
dem Motto ,Science Together”,

Jth KNAUER

Knauer ist seit nunmehr 55
Jahren ein Partner im Labor-
bereich, der Hightech-Messin-
strumente und -Anwendungen
entwickelt. Mit den weltweit
vertriebenen Systemldsungen
konnen z.B. Umweltproben

analysiert werden oder Phar-
mawirkstoffe in reiner Form
gewonnen werden. Trotz der
internationalen Ausrichtung
setzt das Unternehmen bei Zu-
lieferern und in der Produktion
auf den regionalen Standort.

Griindung: 1962
Mitarbeiter 2016: 130
Gesamtumsatz 2015:
18 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 50 %
F&E-Anteil: 7%

www.knauer.net
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70 Jahre Tradition bei der
Produktion von Theater-,

Film- und Fernseh-

sowie Beauty-Make-up kann
Kryolan vorweisen. Und das
immer am Standort Berlin!
Zwischen mehr als 16.000
Make-up-Produkten kénnen
Make-up-Artists auswahlen.
In vielen Fernsehstudios und
Theatern gehodren Kryolan-
Produkte mitlerweile zur
Grundausstattung — und das
in 90 Landern weltweit.

Griindung: 1945
Mitarbeiter 2016: 350
Anteil der Patente: 1
Gesamtumsatz 2015:
40 Millionen Euro
Auslandsumsatz:
FSE-Anteil:

www.kryolan.com

Kryolan — Produkte fiir die Biahnen der Welt

,Man muss sich auf den Mdrkten, auf denen man aktiv ist, persénlich engagieren und auf alle Geschdftstdtigkeiten
Einfluss nehmen. Wenn Sie nur warten, dass die Gewinnstréme in Deutschland eintreffen, dann kénnen Sie lange war-

ten. Gerade als Mittelstdndler.”

Wolfram Langer, Geschdftsfiihrer

Wenn ein Unternehmen heute noch
eine Lieferung auf offene Rech-
nung nach Pakistan verschickt,
dann spricht das fur eine gesunde
Vertrauensbeziehung zwischen
Produzenten und Kunden. Dies ist
nur moglich, wenn man regelma-
Bigen, personlichen Kontakt zu
seinen internationalen Geschafts-
partnern pflegt. Und genau darauf
setzt Kryolan! Reisen zu den wich-

48 Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand

tigsten Kunden im Abstand von
hochstens zwei Jahren gehéren
genauso zu den Erfolgsgeheim-
nissen des Unternehmens wie die
hohe Qualitat der Produkte, die auf
Kundenwunsch immer spezifisch auf
die Anforderungen des Zielmarktes
zugeschnitten werden.

Auch eine gesunde Einstellung zum
Risiko besitzt die Geschdaftsfiihrung

von Kryolan: Man muss eben auch
mal etwas riskieren im internati-
onalen Geschaft, sonst ist Erfolg
unmaoglich. Rackschlage werden
hierbei bewusst einkalkuliert. Um
den Unternehmenserfolg lang-
fristig zu sichern, setzt Kryolan auf
Diversifizierung: Die Exportaktivi-
tdten verteilen sich ,gesund"” Giber
verschiedene Markte auf verschie-
denen Kontinenten. Auch macht
man sich bewusst nicht von einem
GrofRkunden abhdngig. Nachhaltig-
keit ist hier wichtiger als schnelles
Wachstum.

¥ KRYOLAN

PROFESSIONAL MAKE-UR


http://www.kryolan.com/

LAR — Wasserqualitat unter Kontrolle

.Technologiefuihrerschaft ist unser Anspruch und Ansporn. Wir wollen im Vergleich mit unseren Wettbewerbern her-
ausstechen, indem wir ihnen einen Schritt voraus sind. Aus unseren Innovationen generieren wir Wachstum."

Oliver Rothe, Vorstand

il cse J 7nre ] ecschutz Jatier Sales

Mit dem Ziel, alle zwei Jahre eine
wesentliche Produktinnovation
hervorzubringen, legt das Unter-
nehmen ein hohes Tempo vor.

LAR steht deutlich gréfSeren Wett-
bewerbern gegenuber und nutzt

als Mittelstandler seine Alleinstel-
lungsmerkmale, um weltweit seinen
Marktanteil auszubauen. Innovative
einzigartige Produkte anzubieten,

ist dabei das wichtigste Ziel von
LAR. Daruber hinaus ist das spezia-
lisierte Wissen im eigenen Haus ein
essentieller Faktor, da nur mit ihm
die spezifischen Kundenbedurfnisse
bedient werden konnen.

Eine Herausforderung ist es, welt-
weit die Lieferung der Produkte bei
exzellenter Qualitdt sicherzustellen,
doch nur so kann man dauerhaft

flr grof3e Industrieunternehmen
Lieferant sein. LAR hat ein interna-
tionales Netzwerk von mehr als 50
Partnern, die den Vertrieb und die
technische Kundenbetreuung vor Ort
Ubernehmen.

Starke Partner vor Ort sichern das
Wachstum und den Ausbau des
Marktanteils.

B | AR

PROCESS ANAIYSERS AR

i

In mehr als 30 Jahren hat sich
die LAR Process Analysers
AG zu einem der weltweit
fuhrenden Hersteller von
hochqualitativen Online-Was-
ser-Analysatoren entwickelt.
Die Analysatoren werden u.a.
zur Steuerung und Optimie-
rung von industriellen und
kommunalen Klaranlagen,
zur Umwelttberwachung
sowie zur Prozesssteuerung

in einer Vielzahl unterschied-
licher Industrien eingesetzt.

Griindung: 1986
Mitarbeiter 2016: 100
Gesamtumsatz 2015:
10 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 70 %
F&E-Anteil: 10 %

www.lar.com
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Limmer Laser ist ein inter-

Branchenriesen immer ein Sttick voraus zu sein.”

national tdatiges Familienun-

Limmer Laser — innovative Gesamtlosungen
in der Lasertechnologie

,Wir vereinen das Know-how eines etablierten Mittelstdndlers mit einer Start-up-Unternehmenskultur. Digitale
Lésungen konsequent fiir unsere Prozesse und Produkte zu nutzen, ermdglicht es uns als kleiner Player den

Bjérn-Frederic Limmer, Geschdiftsfiihrer

ternehmen, spezialisiert auf
die Entwicklung, Produktion
und den Vertrieb von Laser-
technologie in der Human-,
Dental- und Tiermedizin. Die
Schwerpunkte des Unterneh-
mens sind moderne Lésun-
gen unter anderem fur die
Bereiche HNO, Dermatologie
und Urologie.

Griindung: 2000
Mitarbeiter 2016: 1-19
Anzahl der Patente: 1
Gesamtumsatz 2016:
< 2 Millionen Euro

@

Zu Beginn des neuen Jahrtau-

sends in der Ndhe von Hamburg
gegrundet, verlegte Limmer Laser
einige Jahre spdter seinen Firmensitz
in den Technologiepark Adlershof.

Auslandsumsatz: 50—-59 %
FS&E-Anteil: 25 %

www.limmerlaser.de

Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand

Dort fertigt das Unternehmen

in Eigenregie gemeinsam mit
weiteren Berliner Firmen hochkom-
plexe Optikbaugruppen, die zuvor
aufwandig im Ausland zugekauft
werden mussten, und ist damit
erfolgreicher als je zuvor.

Limmer Laser erreicht in seinen
Produkten einen ,Made in
Berlin“-Anteil von bis zu 90 Prozent
und vermarktet sie weltweit unter
diesem Qualitdtslabel. Die aufSer-
gewdhnlich hohe Kontrolle tber
die Lieferkette sorgt fur eine lange
Lebenszeit der Produkte, ein faires
Preis-Leistungs-Verhdaltnis sowie
eine sichtbar bessere chirurgische
Prazision. Limmer Laser hat den
Anspruch, als Technologieftihrer
einen Nischenmarkt zu prdagen und
legt den Fokus darauf, das Unter-

nehmenswissen mit Hilfe digitaler
Plattformen den eigenen Mitar-
beitern und seinen Kunden, z.B.

mit Online-Tutorials, systematisch
zuganglich zu machen. Perspekti-
visch kénnten die inhouse entwi-
ckelten Digitalldsungen ein weiteres
geschaftliches Standbein des Unter-
nehmens werden.

[1mm
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LUM - reaktionsstark, analytisch,

international

,Fur ein mittelstdndisches Unternehmen mit Produkten mit internationalen Alleinstellungsmerkmalen gibt es fir die
Markterschlief3ung kein Patentrezept. Es muss immer den Besonderheiten des Zielmarktes Rechnung tragen.”

Professor Dr. Dietmar Lerche, Managing Director

T

Die LUM GmbH hat auf Basis lang-
jahriger wissenschaftlicher Erfah-
rungen in den Bereichen Fluid-Me-
chanik, Rheologie und Kolloidchemie
ein analytisches Messverfahren
entwickelt und im Markt etabliert,
das es zuvor nicht gab — die STEP-
Technologie®. Sie ermdglicht

die In-site-Visualisierung von
Alterungsprozessen von Suspen-
sionen und Emulsionen quasi im

LUMIFTgs®

Zeitraffer und ermdglicht dadurch
die exakte Vorhersage von deren
Lebenszeit/Haltbarkeitsdauer.

Sie bildet zugleich das technische
Fundament flr unterschiedliche
Produktionslinien.

Neben Messgeraten bietet LUM auch
analytische Dienstleistungen und
Auftragsforschung an. Das Unter-
nehmen entwickelt und produziert

seine Produkte selbst. Dabei stltzt
es sich auf die enge Kooperation

mit nationalen und internationalen
Partnern aus Wissenschaft und
Forschung. Zahlreiche Patente und
Publikationen in international ange-
sehenen Fachzeitschriften belegen
seine Innovationsstdrke.

Mit Niederlassungen in Paris, einem
Joint Venture in Shanghai und der
amerikanischen Tochtergesellschaft
in Boulder, Colorado, sowie einem
Netz exklusiver Vertriebspartner
verfugt LUM Uber ein weltweites
Vertriebsnetz, das in mehr als 40
Landern aktiv ist.

VILUM
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Die LUM GmbH ist ein welt-
weit fihrender Hersteller
von Geraten zur Partikelcha-
rakterisierung und direkten
Stabilitatsanalytik von Dis-
persionen sowie zur Materi-
altestung. Ihre innovativen
Analysegerate gehdren zum
Standardequipment in den
Laboratorien grofer Chemie-,
Nahrungsmittel-, Kosmetik-
und Pharmakonzerne sowie
zahlreicher akademischer
Einrichtungen.

Griindung: 1994
Mitarbeiter 2016: 40
Anzahl der Patente: 13
Gesamtumsatz 2016:

2-9 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 80-89 %
F&E-Anteil: 30 %

www.lum-gmbh.com
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Seit 1996 ist Native Instru-
ments auf dem Markt fur
Software und Hardware flr
computerbasierte Audiopro-
duktion und DJing unterwegs.
Das Unternehmen produziert
Losungen fur alle musika-
lischen Stile — und bedient
hierbei sowohl die Nachfrage
von Profis als auch von
Hobbymusikern. Seit vielen
Jahren ist Native Instruments
als Top-Player in diesem
Segment etabliert.

Griindung: 1996
Mitarbeiter 2016: 450
Gesamtumsatz 2015:
80 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 85 %

www.native-instruments.com

Native Instruments — Sound ,Made in Berlin"

,Ohne Berlin ist Native Instruments kaum denkbar. Wir brauchen die enge Interaktion mit Kinstlern, um unsere
Produkte zu entwickeln. Das gelingt kaum woanders so gut wie in Berlin."

Daniel Haver, CEO

Das Exportgeschaft gehérte von
Beginn an zu den wesentlichen
Standbeinen von Native Instru-
ments. Bereits ein Jahr nach Unter-
nehmensgrindung erfolgte der
Gang auf internationale Markte. Im
Rahmen der Internationalisierungs-
strategie stehen entwickelte Markte
im Vordergrund, da der Absatz der
Hightech-Audioprodukte eine gewisse
Kaufkraft beim Endkunden erfordert.

Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand

Native Instruments arbeitet heute
mit mehr als 40 Vertriebspartnern
weltweit zusammen, setzt aber auch
im Ausland auf das Prinzip ,Selber-
machen”.

So sind in den wichtigsten Absatz-
markten in den USA, Japan, China,
Frankreich und England mitlerweile

eigene Niederlassungen entstanden.

Diese sind nicht nur wichtig, um

in den verschiedenartigen Absatz-
markten marktspezifisches Know-how
aufzubauen und im Vertrieb eine
spezifische Ansprache zu ermogli-
chen. Auch dienen Niederlassungen
dazu, engen Kontakt zu Kinstlern aus
aller Welt und anderen Technologi-
eunternehmen zu halten und stets
innovativ zu bleiben.

Denn flr Native Instruments stellt die
Innovationskraft in der umkdampften
Hochtechnologiebranche der compu-
terbasierten Audioproduktion und
-performance den entscheidenden
Wettbewerbsfaktor dar.

(En NATIVE INSTRUMENTS

THE FUTURE OF SOUND


http://www.native-instruments.com/

Pneumatik Berlin — uber 100 Jahre
Kontinuitat und Wandel

,Bei uns gehen Tradition und Innovation Hand in Hand. Die lange Tradition verpflichtet zur Innovation."

Hartmut Welke, Geschdftsfiihrer

Pneumatik Berlin ist ein Unter-
nehmen mit mehr als 100-jahriger
Tradition in der Fertigungstechnik,
das sich seit 20 Jahren auf die
Entwicklung und Fertigung von
Produkten der Medizintechnik far
Operationssdle, Intensiv- und Pfle-
gebereiche spezialisiert hat.

Die eigene und netzwerkgenerierte
F&E-Abteilung will Standards fur die

Zukunft der Medizintechnik setzen.
Pneumatik Berlin beteiligt sich an
dem durch das Bundesministerium
fur Wirtschaft und Technologie
geforderten Netzwerk ,SmartCa-
reUnit", das neben acht weiteren
Unternehmen, zwei grof3en Univer-
sitatskliniken, der RWTH Aachen
und dem Fraunhofer Heinrich Hertz
Institut Berlin an der Verbesse-
rung der gegenwadrtigen Situation

im Bereich der Intensivstationen
forscht.

Zum Kundenkreis zahlen Kliniken
und Krankenhduser sowie Interes-
senten aus fast allen Wirtschafts-
zweigen im In- und Ausland.

Die Produkte der Pneumatik Berlin
werden (ber ein breitgefdchertes
Netzwerk regionaler Handler und
Partner verkauft und betreut, das
auf vier Kontinenten in Uber 33
Landern etabliert ist.

? D pneumatik berlin
medical systems

Pneumatik Berlin ist ein welt-
weit anerkanntes Technolo-
gieunternehmen im Bereich
Medizintechnik. Auf Giber 100
Jahre Erfahrung in der Ferti-
gungstechnik zurdckblickend,
gehort das Unternehmen zu
den fihrenden Herstellern
medizinischer Gerdte und
Anbietern von medizinischen
Gasversorgungsanlagen.

Griindung: 1990
Mitarbeiter 2016: 26
Anzahl der Patente: 1
Gesamtumsatz 2016:
3,3 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 60 %
F&E-Anteil: 5%

www.pneumatik-berlin.de
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Die Polymerics GmbH ist

ein kleines technologieori-
entiertes Unternehmen, das
sich mit der Entwicklung und
Herstellung von speziali-
sierten Klebstoffen und von
Spezialpolymeren befasst.
Das Unternehmen bietet
hochtemperaturbestandige
Klebstoffsysteme an, die sich
fur Einsatztemperaturen von
bis zu 250°C eignen.

Griindung: 1996
Mitarbeiter 2016: 1-19
Anzahl der Patente: 21
Gesamtumsatz 2016:

< 2 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 60—-69 %

www.polymerics.de

Polymerics — Klebstoffe fiir besondere

Anforderungen

,Die Bereitschaft, Lésungen fir schwierige Kundenprobleme zu finden, ist Kern und Triebfeder unseres Unternehmens.’
Dr. Aniela Leistner, Geschdftsfiihrerin

7

Nach der Ausgriindung aus der
Humboldt-Universitdt fasste
Polymerics, unterstitzt vom
BMWi-Férderprogramm fir techno-
Llogieorientierte Unternehmen und
einer KfW-Beteiligung, zunachst mit
kleineren Kunden und Entwicklungs-
projekten geschaftlich Ful. Ende der
90er Jahre erhielt das Unternehmen
die ISO-9001-Zertifizierung, was der
Kundenakquise Auftrieb verlieh.

Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand

Mit speziellen Montageklebebdndern
etablierte es sich per Exklusivitats-
vereinbarung in einem Nischen-
markt. Auch Klebstoffe zur Herstel-
lung warmeleitfahiger Klebebander
tragen malfdgeblich zum Erfolg des
Unternehmens bei. Im Bereich der
Adsorberpolymere fur medizinische
Blutreinigungsverfahren koope-
riert Polymerics mit Universitdten
aus Osterreich und GroRbritan-

nien. Diese Polymere entstanden

im Rahmen von AiF-Projekten und
wurden in europdischen Forschungs-
projekten weiterentwickelt. Polyme-
rics ist zudem der weltweit einzige
Anbieter von halogenfreiem Brand-
schutzschaum, der sich durch eine
hohe Ergiebigkeit auszeichnet. Das
Unternehmen bedient heute vor
allem im Direktvertrieb die inter-
nationalen Markte und kooperiert
mit Lohnfertigern und industriellen
Partnern in Berlin und Umgebung.
Polymerics plant am Standort mit
einem eigenen Firmengebdude

zur Erweiterung der Produktion zu
expandieren.

€> Polymerics


http://www.polymerics.de/

Promess Montage — Mechanik-Expertise aus

Berlins Suden

Lunsere Kunden tiberzeugen wir nicht nur mit Standardkomponenten, sondern vor allem mit individuellen Produkten.
Maf3geschneiderte Lésungen sorgen kontinuierlich fiir eine hohe Kundenzufriedenheit.”

Florian Kéhnen, Geschdftsfiihrer

Bereits seit 1977 entwickelt, produ-
ziert und vertreibt PROMESS Kompo-
nenten und Systeme fir die Montage-
und Automationsindustrie.

Was fir so manches Unternehmen
im Zeitalter von Industrie 4.0 heute
noch Neuland ist, war fur die Ingeni-
eure von PROMESS schon vor tiber
40 Jahren integraler Bestandteil.

Die anfangs gefertigten patentierten

Messlager waren bereits mit intelli-
genter Sensorik zur Werkzeuglber-
wachung ausgestattet. Die Kernkom-
petenz des Unternehmens besteht bis
heute in der Entwicklung kompletter
Technologien zur Lésung individu-
eller und komplexer Montage- und
Prufaufgaben.

Von der Entwicklung iber die
Herstellung und Montage bis zum

weltweiten Vertrieb und After-
Sales-Service bietet PROMESS alles
aus einer Hand. Neben dem umfang-
reichen Spektrum an Servopressen
bietet PROMESS Flgeliberwachungs-
systeme, Drehmomentmodule,
Einzelarbeitspldtze und Prufpldtze an.
Diese finden in der Serienproduktion
aller namhaften Automobilkonzerne
und in Prif- und Laborumgebungen
Verwendung.

PROMESS zahlt heute zu den
fuhrenden Servopressenherstellern
weltweit und ist in Gber 30 Landern
vertreten.

PROMESS

Assembly and Sensor Technology

Servopressen fir unzahlige
Einsatzmaoglichkeiten — das
bieten die Servopressen-Ex-
perten von PROMESS aus
Marienfelde. Ihre Produkte
werden bei Luxusuhren-
herstellern in der Schweiz
ebenso eingesetzt wie in der
Automobilindustrie oder der
Medizintechnik. Auf Wunsch
werden Standardkomponen-
ten geliefert oder individuelle
Kundenlosungen entwickelt.

Griindung: 1977
Mitarbeiter 2016: 90
Gesamtumsatz 2015:
25 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 50 %
F&E-Anteil: 10 %

www.promessmontage.de
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Die ROBERT RIELE GmbH

& Co. KG hat sich in Uber

60 Jahren einen Namen als
Qualitatsfiihrer bei der Ent-
wicklung und Herstellung von
kleinen Photometern flr die
klinische Chemie gemacht.
Riele Photometer werden
insbesondere fir Blutunter-
suchungen genutzt, sind aber
auch in anderen Bereichen
einsetzbar (z. B. in der Was-
ser- oder Lebensmittelana-
Lytik).

Griindung: 1946
Mitarbeiter 2016: 20
Gesamtumsatz 2015:

2—-9 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 70-79 %

www.riele.de

ROBERT RIELE — nachhaltige

Qualitatsprodukte in der Nische

LUnser Anspruch: Alle unsere Gerdte missen laufen — tiber Jahrzehnte hinweg und in den entlegensten Orten der Welt.

Das wissen unsere Kunden zu schdtzen.”

Wolfgang Riele, Geschdiftsfiihrer

Kleine Photometer sind ein Nischen-
markt —als Qualitatsfihrer hat sich
ein Familienunternehmen aus Berlin
etabliert. Mit 20 Mitarbeitern belie-
fert ROBERT RIELE die ganze Welt,
auch in China hat sich der Hersteller
von Photometern als hochwer-

tige Alternative durchgesetzt. Die
Produkte sind nicht nur langlebig,
sondern hdufig auch sehr individuell
an die Bedarfe der Kunden ange-

Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand

passt. Deshalb ist ein Patentschutz

der Produkte auch nicht zielfiihrend.

Zu viele Varianten mussten neu
geschutzt werden.

Das Unternehmen hdlt seine
flhrende Stellung durch Flexibilitat
sowie schnelle und individuelle
Kundenbetreuung.

Dazu gehért beispielsweise die
Entwicklung spezieller Software-

und Hardwareelemente oder ein
kurzfristiger Techniksupport per
Videokonferenz.

ROBERT RIELE sieht seine Fokus-
markte in Asien, Afrika oder
Sudamerika, da in Europa haupt-
sdachlich gréfsere Automaten im
Einsatz sind. Dennoch steht der
Standort Berlin nicht zur Disposition:
Entscheidend dafur sind die guten
Zulieferstrukturen, enge Netzwerke
und kurze Wege zu Verbanden und
Politik.

RIEILIE


http://www.riele.de/

Schleicher Electronic — vom Relais zum
Start-up-Support

.Die Neuausrichtung des Unternehmens war enorm wichtig fir den Erfolg. Nicht zuletzt der enge Kontakt zur Berliner
Wissenschaft und das Aufgreifen neuer Trends und Technologien stdrkt unsere Position besonders.”

Sven Diibbers, Geschdiftsfiihrer

Die Schleicher Electronic Gruppe

ist einer der fuhrenden mittelstan-
dischen Anbieter von Automatisie-
rungslosungen mit eigenem NC-Kern
fur den Maschinen- und Anla-
genbau. Schleicher entwickelt und
produziert in enger Zusammenarbeit
mit dem Kunden maldgeschneiderte
Sonderlésungen. Wahrend man in
verschiedenen Regionen durchaus
noch vom ursprunglichen Marken-

Zudem hat das mittelstandische
Unternehmen mit der Griindung
eines eigenen Start-up-Inkubators
auch im Bereich der Kooperation
neue Wege eingeschlagen. Die
Entwicklungsabteilung und junge
Nachwuchsforscher und -unter-
nehmer schaffen Synergien und
liefern sich gegenseitig wichtige
Impulse. Open doors und Out-of-
the-box-Denken sorgen kontinuier-
namen profitiert, Uberzeugt die lich fur frischen Wind bei Schleicher.
anspruchsvollen Kunden aber vor
allem die besondere Qualitét der
Produkte. Auch technologisch
werden von Schleicher Electronic
Trends gesetzt. Dass von der Gruppe
immer wieder neue ldeen erzeugt
und umgesetzt werden, liegt nicht
zuletzt auch an der gegenseitigen
Befruchtung mit den hiesigen
Forschungseinrichtungen.

@ schleicher

Das Berliner Traditionsunter-
nehmen Schleicher Electronic

hat sich in den letzten Jahren
stark gewandelt. Was in den
dreiSiger Jahren mit Relais
begann, dreht sich heute um
modernste Steuerungs- und
Sicherheitstechnik. Dabei wird
.Kundenindividualitat" taglich
grols geschrieben. Jetzt
besitzt Schleicher einen eige-
nen Tech-Start-up-Inkubator.

Griindung: 1937
Mitarbeiter 2016: 80
Gesamtumsatz 2015:
9 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 25 %
F&E-Anteil: 30 %

www.schleicher.berlin
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SENTECH Instruments
entwickelt, produziert und
verkauft Anlagen flr die
Dunnschichtmesstechnik,
Plasma-Prozesstechnologie,
Atomlagenabscheidung und
Photovoltaik. Uber 300 Anla-
gen sind bereits in Forschung
und Industrie im Einsatz fur
Anwendungen auf den Gebie-
ten der Nanotechnologie, Mi-
krooptik und Optoelektronik.

Griindung: 1990
Mitarbeiter 2016: 65
Gesamtumsatz 2015:
16 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 70 %
F&E-Anteil: 20 %

www.sentech.com

SENTECH Instruments — Hightech mit

Kopfchen und Kunden weltweit

JWissen ist unser Kapital: Zwei Drittel unserer Mitarbeiter haben einen Hochschulabschluss. Dadurch sind wir ent-
wicklungsintensiv und kénnen Projekte gemeinsam mit Unternehmen und Forschungseinrichtungen besser als andere

realisieren.”

Dr. Albrecht Kriiger, Geschdiftsfiihrer

Langsam und stetig wachsen, aber
dabei trotzdem breit aufgestellt sein
—das macht SENTECH Instruments
seit 1990 erfolgreich.

Das Unternehmen hat zwei
Geschaftsfelder — Messtechnik und
Anlagentechnik —, die unabhangig
voneinander existieren kénnten, aber
einen dhnlichen Kundenkreis haben.
So kann ein Geschdftsfeld eine

58 Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand

schlechte Auftragslage des anderen
ausgleichen. Beispiel Photovoltaik:
Der Sektor erlebte einen Boom und
SENTECH konnte ein Messgerat viel-
fach verkaufen. Nach dem Zusam-
menbruch der Branche gingen viele
Firmen in die Insolvenz — nicht aber
SENTECH. Auch das grof3e interna-
tionale Netzwerk mit Forschungs-
einrichtungen und Unternehmen,
entstanden z.B. durch gemeinsame

EU-Projekte, ist essentiell. Solche
Projekte mussen einen klaren Zweck
haben: Neue Technologien, neue
Ideen oder ein besseres Produkt
mussen das Ziel der Kooperation
sein. Aber die Arbeit zahlt sich aus,
denn fur ein KMU wie SENTECH
bietet sich die Chance, neue Kunden
zu gewinnen und Kontakte zu grof3en
Konzernen zu knipfen.


http://www.sentech.com/

SICC - intelligente Farben

.Wir sind sehr vorsichtig, was den Wissens- und Technologietransfer innerhalb der Branche angeht. Nur mit wenigen
Kooperationspartnern arbeiten wir zusammen, denn es lduft ganz schnell darauf hinaus uns zu kopieren.”
Waldemar Walczok, Geschdftsfiihrer

Die SICC GmbH entwickelt
und vertreibt innovative
Hightech-Beschichtungen
fur Gebaude. Diese Coatings
sind nicht allein dekoratiyv,

asiatischen Markt gering zu halten,
wird eine Teilproduktion in Stdkorea

aufgebaut. sondern haben auch energie-
sparende und gesundheits-
fordernde Eigenschaften. Das
Unternehmen agiert weltweit
und ist ein fuhrender Herstel-
ler von thermokeramischen
Beschichtungen mit endo-
thermischer Wirkung.
Die SICC GmbH operiert von Berlin sind. Dabei ist Innovation Schldssel
aus vornehmlich auf auslandischen fur den Erfolg: Das Unternehmen
Markten: Italien, der Tirkei, den beteiligt sich an internationalen Griindung: 2003
MENA-Staaten, USA und Asien. Forschungsprogrammen und koope- Mitarbeiter 2016: 11
riert mit dem Fraunhofer Institut. Gesamtumsatz 2015:
Vor Ort mit starken Vertriebspart- + 2 Millionen Euro
nern unterwegs, exportiert das Die Zahl der F&E-Kooperations- Auslandsumsatz: 875%
Unternehmen energiesparende partner wird jedoch gezielt gering FSE-Anteil: 5% '
Farben vor allem in Lander, in gehalten: Wissen schitzen ist so
denen klassische Dammsysteme wichtig wie Wissen generieren. Um SiCGCoatin as’ www.sicc-coatings.com
aufgrund hoher Kosten keine Option Zoll- und Transportkosten fur den ST eTETTnoVaTTv: Coaing Concepts —
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Silica Verfahrenstechnik — innovative
Technologie mit Tradition

,In unserem Unternehmen ist jederzeit zu sptiren, mit welcher Leidenschaft wir die Projekte unserer Kunden reali-
sieren. In jeder gelieferten Anlage steckt das Herzblut unserer Ingenieure und Mechaniker.”

Die Silica plant und baut
Ie Sltica p u 4 Andreas Hartbrich, Geschdiftsfiihrer

schlisselfertige Adsorpti-
onsanlagen zur Reinigung
von Gasen und organischen
Flussigkeiten. Neben dem auf
eigenem Prozess-Know-how
basierenden Engineering
umfasst das Leistungsspek-
trum des Unternehmens die
Fertigung, Montage sowie die
Inbetriebnahme der indivi-
duell auf die Anforderungen
der Kunden zugeschnittenen
Anlagen.

notwendigen Fachkrafte-Nachwuchs
rekrutiert die Silica aus den Berliner
Hochschulen und Universitdten. Als
Werkstudenten haben potenzielle
Nachwuchskrafte bereits wahrend
des Studiums die Gelegenheit das
Unternehmen intensiv kennenzu-
lernen. Innerhalb der Verbdnde
engagiert sich die Silica fur die
Belange kleiner und mittelstandi-
scher Unternehmen und insbeson-

Seit Gber 85 Jahren beschaftigt sich Jahrzehntelange Erfahrungen und dere fur den Abbau von burokrati-
das Berliner Traditionsunternehmen Fachkompetenz, verbunden mit schen Hindernissen.
. Silica mit der Reinigung von Gasen modernster innovativer Technik
Griindung: 1929 ) L < . . .
. . und organischen Flissigkeiten. Das gewahrleisten die termingerechte
Mitarbeiter 2016: 43 . L
weltweit agierende Unternehmen Umsetzung der individuellen
Gesamtumsatz 2016: . , }
. aus Reinickendorf hat in den Kundenwiinsche.
13,4 Millionen Euro
vergangenen 20 Jahren mehr als
Auslandsumsatz: 94,7 % ) ) ) )
FSE-Anteil: 1% 600 Adsorptionsanlagen geliefert. Neue Anwendungen und die konti-
’ Die herausragende Zuverlassigkeit nuierliche technologische Weiter-
www.silica.berlin und Qualitat von Silica-Anlagen wird  entwicklung sichern die Zukunft % SILICA
weltweit geschatzt. des Unternehmens. Den daftir
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Tornado Antriebstechnik — Ingenieurskunst

since 1897

JWir begleiten den Kunden auf Wunsch von der ersten Idee bis zur Serienproduktion. Individueller Service und maf3ge-
schneiderte Ldsungen fur unsere Kunden — das ist unser Erfolgsrezept.”

Norbert Mensing, Geschdftsfiihrer

Die Tornado Antriebstechnik GmbH
ist fast ausschlief3lich im B2B-Ge-

schaft unterwegs. Das Unternehmen

fungiert als Zulieferer hochwertiger
Getriebe und Getriebemotoren, die
dann in Endprodukte wie Treppen-
Lifte oder Rolltore verbaut werden.
Die Internationalisierungsstrategie
des Unternehmens ergab sich
bislang aus dem Umstand, dass

die Hauptkunden in erster Linie

in westlichen Hochtechnologie-
landern im europdischen Ausland
und Nordamerika ansdssig sind.
Asien fungiert derzeit noch fast
ausschlieBlich als Zulieferermarkt.
Seit vier Jahren steuert das Unter-
nehmen seine Internationalisie-
rungstatigkeiten jedoch aktiv: Ziel
ist die ErschlieSung neuer Nischen-
madrkte im Ausland und die Gewin-
nung neuer Kunden sowie insgesamt

eine weitergehende Diversifizierung.
Hierflr entwickelt Tornado regel-
mafig neue technische Lésungen,
wie zuletzt einen ,Low-Cost"-Antrieb
flr Industrietore. Auch Uber die
Errichtung einer eigenen Montage in
den USA und eine enge Kooperation
mit einem chinesischen Hersteller
wird derzeit nachgedacht.

ado

Drives—made to measure

KIS

Die Tornado Antriebstechnik
GmbH ist ein echtes Berliner
Urgestein und produziert
bereits seit 120 Jahren am
Standort. Einen Schwerpunkt
hat der Mittelstandler auf die
Herstellung von Getrieben
und Getriebemotoren fur ver-
schiedenartige Anwendungs-
felder gelegt. Heute ist das
Unternehmen Weltmarkfth-
rer bei der Herstellung von
Motoren flr Treppenlifte.

Griindung: 1897
Mitarbeiter 2016: 100
Gesamtumsatz 2015:
16 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 80 %
F&E-Anteil: 3—4 %

www.tornado-drives.com
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Ohne es zu wissen, nutzt

fast jeder tdglich direkt oder
indirekt Radiotechnik. Dass
wir dazu heute und auch zu-
klnftig noch in der Lage sind,
liegt nicht zuletzt auch an der
verlasslichen und hochwer-
tigen Technik aus dem Hause
Transradio. Ob analog oder
digital — hier findet man fur
jedes Problem eine innovative
Losung.

Griindung: 1918
Mitarbeiter 2016: 40
Gesamtumsatz 2015:
8 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 85 %

www.transradio.de

Transradio Sendersysteme — Spandau sendet
Signale in die ganze Welt

LSpezialwissen und eine besondere Qualitdt entlang der gesamten Wertschdpfungskette sind wichtige Alleinstellungs-
merkmale und sichern den nachhaltigen und langfristigen Erfolg.”

Dr. Katrin Kobe, Geschdftsfiihrerin
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Die TRANSRADIO SenderSysteme
Berlin AG, welche auf eine bald

100-jahrige Geschichte zurlckblickt,

verbindet bewdhrte Radiotechnik
mit digitalem Rundfunk. Vor allem
im Bereich Digitalfunk positioniert
sich das Unternehmen als Markt-
flhrer mit besonderer Expertise.
Das Spandauer Unternehmen ist
spezialisiert auf die Entwicklung,
Konstruktion und Inbetriebsetzung
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von modernen digitalen Sendersys-
temen fur Rundfunk und Datentber-
tragung. Die ehemalige Telefunken
SenderSysteme Berlin AG projektiert
und realisiert Sendersysteme auf der
ganzen Welt.

In Deutschland wurde ein grof3er
Teil der UKW-Sendeanlagen von
TRANSRADIO installiert. Im AM-
Bereich und beim Digitalfunk verflgt

TRANSRADIO in Deutschland

sogar Uber einen Marktanteil von
100Prozent. Eine verstdarkte Nach-
frage kommt zudem vor allem aus
Entwicklungslandern und Krisenre-
gionen. Dort ermdglicht man eine
stabile Kommunikation, die weder
internet- noch satellitenabhdngig ist.

Die Produkt- und Servicequalitdt der
Berliner Radiobauer wird vielerorts
geschatzt und ist auch dadurch
begrindet, dass man auf hochwer-
tige und zuverldssige Zulieferer
sowie auf besonders qualifiziertes
Personal setzt, welches auch im
eigenen Haus aus- und weiterge-
bildet wird.

|i. TRANSRADIO

' SenderSysteme Berlin


http://www.transradio.de/

wh Minzprifer — Bargeldlosungen und
Cashless Payment

LEntwicklung, Konstruktion und ein eigener Werkzeugbau erméglichen ein hohes Maf3 an Flexibilitédt und Kundenori-

entierung. Der Konkurrenz sind wir stets einen Schritt voraus.”

Christian Trenner, Geschdftsfiihrer

Die weltweit agierende Unterneh-
mensgruppe ist spezialisiert auf die
Entwicklung und Herstellung von
Bezahlsystemen fur mlinzbetriebene
Automaten. Durch die vielseitige
Produktpalette und einen hohen
Exportanteil ist das Unternehmen

in allen Wahrungsgebieten prasent.
Komponenten fir die Miinzverarbei-
tung finden sich in Parkschein- oder
Ticketautomaten, in der Autopflege,

Werkzeugbau bietet von der Kon-
struktion bis zum fertigen Produkt
alle technischen Voraussetzungen
um Kundenwunsche und Innova-
tionen schnell und zuverlassig

modernen Maschinenpark wird von

der ersten Idee bis hin zum fertigen

Produkt alles aus einer Hand ,Made
in Berlin" gefertigt.

in Waren- und Dienstleistungsau-

tomaten sowie in Geldspiel- und

Unterhaltungsgerdten. Das Angebot

von Banknotenprifern, bargeld-

Losen Bezahlsystemen und Auto-

matensteuerungen komplettiert das

Lieferprogramm. Als mittelstan-

disch gepragtes Unternehmen wird

flexibel auf Kundenanforderungen

eingegangen und im Dialog mit wh madnzprafer
dem Kunden entstehen komplette berlin gmbh

Losungen aus einer Hand. Der eigene

umzusetzen. Ausgestattet mit einem

Ob am Parkautomaten oder
am Bahnhof, ob in sengen-
der Hitze oder im sibirischen
Winter: Wer Automaten zum
Vertrieb von Dienstleistungen
oder Produkten einsetzt,
erwartet ein hohes Mals an
Zuverlassigkeit und Sicher-
heit. Dieses Versprechen halt
die wh Minzprufer Berlin
Gruppe seit vielen Jahren
gegenuber seinen Kunden
ein — Uberall auf der Welt.

Griindung: 1925
Mitarbeiter 2016: 80
Gesamtumsatz 2015:
20,8 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 56 %
F&E-Anteil: 7%

www.whberlin.de
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UNTERNEHMENSPROFILE

WOM ist ein weltweit fihren-
der Hersteller in der mini-
malinvasiven Medizin und
hier Spezialist fur Insuffla-
tions- und Pumpentechnik.
Als Original Equipment
Manufacturer entwickelt und
fertigt das Unternehmen
Produkte im Corporate Design
der Kunden. Es komplettiert
sein Portfolio durch spezifi-
sche, auf die Bedarfe seiner
Kunden zugeschnittene
Services.

Griindung: 1974
Mitarbeiter 2016: 445
Anzahl der Patente: >50
Gesamtumsatz 2016:

74 Millionen Euro
Auslandsumsatz: 82 %
F&E-Anteil: 13 %

www.world-of-medicine.com

W.0.M. World of Medicine — Partner der
Weltmarktfuhrer

JIransparenz, Qualitdt, Innovationskraft, Zuverldssigkeit, Verantwortung, Leidenschaft, Wertschdtzung — diese ,Sieben
auf einen Streich’ machen WOM zum Partner international fiihrender Systemanbieter fiir Medizintechnik.”

Dr. Clemens Scholz, CEO

Die Produkte und Leistungen von
WOM, die zu mehr als 80 Prozent auf
internationalen Markten umgesetzt
werden, stehen fur Qualitat ,Made
in Germany". Um diese permanent
zu sichern, grindet WOM seine
Unternehmensstrategie auf ein je
nach Kundenanforderung indivi-
dualisiertes Leistungsangebot und
einen Wettbewerbsvorsprung durch
Innovationen.

Berliner Champions — Erfolgsgeschichten aus dem Mittelstand

Daftir kooperiert WOM eng mit
Kliniken, Forschungseinrichtungen
und Hochschulen ,vor Ort" und
fordert aktiv die Innovationskraft
seiner Mitarbeiter.

Ein eigener InnoHub steht flr
professionelles Innovationsma-
nagement im Unternehmen. Weiter
setzt WOM auf globales Denken und
Handeln.

Bei WOM arbeiten ca. 450 Mitar-
beiter aus rund 30 Nationen flr
zwei Ziele: zufriedene Patienten

und Kunden weltweit als Basis des
wirtschaftlichen Unternehmenser-
folgs. Auch Kundenndhe wird in den
sieben Standorten weltweit grof3ge-
schrieben.

Ein strategisch aufgestelltes HR-
Management sichert einen stdn-
digen Kompetenzausbau im globalen
Team.

7\

WOM
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Let's Sum it up!
What have we Learned?

43 Unternehmen, 43 Gesprdchspartner, 43 Einzelmeinungen? Nicht ganz,
denn wenn man die Erkenntnisse aus den vielen Unternehmensinterviews
Ubereinanderlegt und die einzelnen Puzzleteile zu einem Ganzen zusam-
menflgt, ergibt sich ein erstaunlich klares Gesamtbild. Obwohl es fiir den
Prozess der Internationalisierung natirlich keine Zauberformel gibt, die bei
Anwendung magisch zum Erfolg fihrt, so lassen sich aus den Gesprachen
mit unseren 1>-Unternehmen dennoch klare ,Ingredienzien” erkennen, die
eine erfolgreiche Internationalisierungsstrategie ausmachen. Dass auch die
Gestaltung der notwendigen politischen Rahmenbedingungen kein Hexen-
werk ist, haben unsere Gesprachspartner ebenfalls sehr deutlich gemacht
und eindeutige ,Messages” an die Berliner Politik formuliert. Denn: Berlin
kann noch mehr!
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ZUSAMMENFASSUNG

DIE I>-MESSAGES AN DIE POLITIK

|
1) Kein Grund zur Sorge: Berlin heif3t
Heimat

Die gute Nachricht zuerst: Die be-
fragten Unternehmen stellen Berlin
als Homebase nicht in Frage und
geben ein sehr deutliches Bekennt-
nis zum Standort ab. Meist sind

sie sogar emotional mit der Stadt
verbunden, maf3geblich durch ihre
weitverzweigten Berliner Unterneh-
mens- und Kooperationspartner-
netzwerke. Weiter genief3t die Stadt
international einen guten Ruf und
bietet eine hervorragende Universi-
téts- und Forschungslandschaft. So
werden Fachkrdfte aus aller Welt
angezogen, die gerade fur unsere
I>-Unternehmen essentiell sind.

|
2) Die Handbremse muss weiter
geldst werden: Berlin braucht eine
starke Wirtschaftspolitik

Zwar erwartet Berlin auch fur das
Jahr 2017 ein tberdurchschnittliches
Wachstum von 2,2 Prozent, doch
noch ist die Stadt nicht der Hot Spot
der mittelstandischen deutschen
Wirtschaft: Die Bundeshauptstadt
steuert derzeit gerade einmal vier
Prozent zum deutschen BIP bei
—ausbaufdhig im europdischen
Vergleich der Hauptstddte. Von den
Mafsnahmen, die nétig sind, um
Berlin weiter auf Wachstumskurs

zu halten und diesen zu verstdrken,
haben unsere I>-Unternehmen klare
Vorstellungen: Férderprogramme
fur Innovationen, die steuerliche Ab-
setzbarkeit von FGE-Ausgaben und
eine Senkung des Gewerbesteuerhe-
besatzes gehéren genauso dazu wie
die Forderung, Wirtschaftscluster
stdrker Uberregional auszugestalten.
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. _________________________________________________________________________________________________|
3) Eine wettbewerbsfdhige Infrastruktur als Riickgrat: Der Berliner
Wirtschaftsverkehr braucht eine Zukunft

Von Berlin in die Welt — das ist manchmal, rein geografisch gesehen, ein

sehr langer Weg. Um die vielen, international gefragten Produkte unserer
I2-Unternehmen in alle Welt exportieren zu kénnen, braucht es in Berlin eine
Infrastruktur, die die Voraussetzungen dafur schafft: Die Stadt benétigt ein
Verkehrskonzept, bei dem der Wirtschaftsverkehr nicht hinten runterfdllt

und das der verkehrlichen Anbindung der Gewerbegebiete hdchste Prioritdt
einrdumt. Die bestehende Infrastruktur muss besser erhalten werden — dies
gilt besonders fur Bricken, die vielfach nicht mehr von schweren LKWs
befahren werden kénnen. Und natdrlich braucht gerade der international
ausgerichtete Berliner Mittelstand ganz schnell einen funktionierenden und
leistungsfdhigen Verkehrsflughafen BER, (iber den Geschdftspartner aus aller
Welt die Berliner Unternehmen schnell und einfach erreichen kénnen und der
es ermdglicht, gerade zeitkritische Sendungen schnell per Luftfracht in alle
Welt zu verbringen.




4) Weniger (Papier) ist mehr: Berlins Mittelstand braucht weniger Biirokratie und eine kundenorientierte Verwaltung

Gerade im internationalen Geschdft ist die Schlagzahl sehr hoch. Jeden Tag dndern sich die Anforderungen, auf die Mittelstdndler
schnell, unbdrokratisch und kundenorientiert reagieren mussen. Da bleibt eigentlich keine Zeit, sich mit langwierigen behdérdlichen
Genehmigungs- und Dokumentationsprozessen auseinanderzusetzen. Egal, ob es um Antragsverfahren bei Baugenehmigungen
oder die immer weiter zunehmenden Dokumentationspflichten geht — unserer I>-Unternehmen empfinden die blirokratische Last als
zu hoch. Hier ist nun die Verwaltung gefragt, wirtschaftsfreundliche Lésungen zu finden und unbdlrokratische Verfahrensabldufe
anzubieten: Etwa durch die Einfiihrung eines Unternehmensportals mit einem einheitlichen Einstieg in Antrags- und Genehmi-
gungsverfahren, die Etablierung einer elektronischen Authentifizierung oder durch die fldchendeckende Nutzung der E-Akte. Mit der
Verabschiedung des E-Governmentgesetzes wurde letztes Jahr ein Grundstein fiir mehr Geschwindigkeit in der Verwaltung gelegt.
Jetzt muss das Gesetz nur schnell in der Praxis umgesetzt werden. Ziel muss es sein, schnell und transparent zu rechtssicheren Ent-
scheidungen zu kommen, mit denen die Unternehmen arbeiten kénnen. Denn schliefSlich hat jedes Unternehmen rund 200 Behdr-
denkontakte im Jahr — da kénnen effiziente Prozesse schnell zu grof3en Zeiteinsparungen fihren!

1 —
6) Internationaler Erfolg braucht eine Strategie — Berlin
braucht ein schliissiges Auf3enwirtschaftskonzept

Diese Forderung der Unternehmer kannte die IHK Berlin bereits
vor den Interviews. Somit wurde parallel zu den Interviews

fur die Studie von der Senatsverwaltung fur Wirtschaft, Ener-
gie und Betriebe, Berlin Partner und der IHK Berlin schon ein
Aulenwirtschaftskonzept fur Berlin entwickelt. Gemeinsame
Aktivitdten und die wichtigsten Zielmdrkte fur die Berliner
Aufenwirtschaft wurden definiert. Das Konzept wird von der
Senatsverwaltung auch schon umgesetzt — geférdert werden
beispielsweise nur Aktivitdten, die sich auf relevante Berliner
Zielmdrkte beziehen. Zu wiinschen bleibt ein Commitment der
Berliner Regierung, das Auf3enwirtschaftskonzept ganzheitlich
umzusetzen.

5) Die Welt ist grof3, der Platz in Berlin aber beschrdnkt: Unsere Berliner
I2-Unternehmen brauchen Raum fiir Expansion

Berlin wdchst — es wird enger in der Stadt, auch fur die Wirtschaft. Bezahlba-

re Gewerbefldchen zu finden, die am besten noch die fur unsere innovativen
I?-Unternehmen so fruchtbare Néhe zu universitdren Einrichtungen aufweisen,
wird immer schwieriger. Gerade in den Industriegebieten, insbesondere an den
Zukunftsorten der Stadt, sind nur noch wenige Gewerbefldchen verfiigbar. An-
gesichts des anhaltenden Zuzugs nach Berlin und der damit einhergehenden, zu-
nehmenden Fldchenkonkurrenz zwischen Wohnen und Gewerbe muss die Politik
sicherstellen, dass die in Berlin noch verfligbaren Gewerbefldchen geschditzt und
eindeutig fur die Zukunft der stddtischen Wirtschaft gesichert werden.
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ZUSAMMENFASSUNG

DIE I1>-MESSAGES AN DEN EXPORTSTARKEN MITTELSTANDLER (UND DEN, DER ES NOCH WERDEN WILL...)

. _____________________________________________________________________________________|
2) Gelegenheit macht Geschdft

Chancen werden immer flexibel genutzt! Eine Strategie fir das
Auslandsgeschdft ist wichtig, aber oft genug bieten sich Gele-
genheiten im Auslandsgeschdft ad hoc an. Diese werden natur-
lich ergriffen. Denn auch eine langfristig angelegte Strategie
darf nicht zum Dogma werden und sich kurzfristig ergebende
Chancen ignorieren.

. ____________________________________________________________________________________|
1) Auslandstitigkeit ja — aber immer mit Képfchen

Berliner KMU internationalisieren ihr Geschdft smart. Durchdacht
und mit Durchhaltevermdégen bauen sie das Auslandsgeschdft auf.
Das Risiko soll dabei tiberschaubar sein: Mdrkte werden schrittweise
bearbeitet, indem zundchst exportiert, dann gegebenenfalls der Ver-
trieb aufgebaut und nur selten eine Niederlassung gegriindet wird.

3) Wachstum auf , Teufel komm raus” — Nein, danke.

Die Unternehmen in der I>-Studie wachsen langsam, aber zielgerichtet. Der I ————————
Erfolg gibt ihnen Recht: Mehr als 80 Prozent der befragten Unternehmen sind 6) Ideen smart schiitzen — Patente sind
mindestens 20 Jahre alt. Ihr organisches Wachstum mit langfristiger Ausrich- iiberraschend unwichtig

tung ist ein Resultat ihres Erfolgsrezepts. Innovative Berliner KMU sehen den

Schutz ihrer Innovationen pragmatisch.
Das Patentverfahren beansprucht zu vie-
le Ressourcen, wihrend Zeit und Geld in

4) Klein, aber gerade deshalb oho... S )

) ) . den Unternehmen begrenzt sind. Patente
Die befragten Berliner Unternehmen 5) Forschen fiir den Erfolg ) o

. . . . . ) . B ) lassen aufSerdem einen grof3en Einblick
sind klein oder mittelgrof3. Die meisten Forschung ist kein Selbstzweck fir die I*-Unternehmen. Sie in die Produktentwicklund zu — davon
bieten kein hochskaliertes Standard- wird anwendungsnah betrieben und soll méglichst schnell ) g )

) o ) . ) sollen Wettbewerber nicht profitieren.

produkt, sondern kundenspezifische in innovative Produkte munden, um dem Markt immer
Lésungen an. Qualitdt und Flexibilitdt einen Schritt voraus sein zu kénnen. Eine wichtige Rolle
sind bei den Berliner KMU der Kern der spielen dabei auch Kooperationen mit der Wissenschaft.
Geschdftsphilosophie.
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How it was Done: die Methodik der Studie

Ziel der vorliegenden Untersuchung
war es, die flir den internationalen
Erfolg von KMUs wichtigsten
Faktoren zu identifizieren und zu
beschreiben. Um diesem Ansinnen
gerecht zu werden, galt es daher
zuerst Methoden zur (I) Identifikation
und zur (Il) Beschreibung der zu
analysierenden Erfolgsfaktoren zu
recherchieren und an das konkrete
Projekt anzupassen.

Den Ausgangspunkt fir die Identifi-
kation relevanter Faktoren bildeten
theoretische Ansatze zur Perfor-
mancemodellierung vom KMUs; die
Auswahl der zu untersuchenden
Faktoren erfolgte mittels eines
moderierten Diskussionsprozesses
unter Beteiligung von Ehren- und
Hauptamt der IHK Berlin. Als
Ergebnis wurde ein Set aus teils
quantitativen, teils qualitativen Indi-
katoren definiert. Wahrend die quan-
titativen Indikatoren in erster Linie
beschreibende und einordnende

Funktionen tGbernahmen, setzten
die qualitativen Faktoren gewisse
Annahmen Uber die Erfolgsstrate-
gien von KMUs auf internationalen
Markten voraus und hatten damit
die Aufgabe, unternehmensinha-
rente Eigenschaften fur Erfolge auf
Auslandsmarkten zu untersuchen.

Die Datenerhebung zu den defi-
nierten Merkmalen erfolgte in zwei
Stufen: Zuerst wurden die quanti-
tativen Merkmale in einem Frage-
bogen von den zur Befragung einge-
ladenen Unternehmen beantwortet.
In einem zweiten Schritt wurden

die Befragten von IHK-Mitarbeitern
interviewt; die Inhalte des Gesprachs
wurden aufgezeichnet und schrift-
lich zusammengefasst. Wahrend

die Auswertung der quantitativen
Merkmale softwaregestltzt durch-
gefihrt wurde, erfolgte die Verar-
beitung der qualitativen Gréf3en in
einem Workshopprozess. In diesem
wurden magliche, aus den Interviews

ableitbare Hypothesen zur Diskus-
sion gestellt und, abhangig von

ihrer in der Diskussion offenbarten
Tragfahigkeit, angenommen oder
verworfen. Mehrheitlich unterstitzte
Hypothesen wurden anschlieSend
unter den Kategorien Philosophy,
Product & Place subsumiert.
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