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Die Strategie ist entscheidend

Neue Studie: Branchentrends spielen fiir Erfolg keine Rolle

Lutz Penzel

Eine fiir Nord-West Deutschland bis-
lang einzigartige Mittelstandsstudie
der Hochschule Bremen im Auftrag
der Unternehmensberatung C&J
Consult zeigt: Kleine und mittlere
Betriebe konnen unabhdngig von
ihrer Branche Renditen erreichen,
die mitunter um das 15-fache héher
liegen als die des Branchendurch-
schnitts.

Die Untersuchung beschreibt auch,
wie das gelingt —indem Unternehmen
sich auf das Wesentliche konzentrie-
ren: auf die Wiinsche und den Bedarf
ihrer Kunden. Die EKS-Strategie spielt
dabei eine wesentliche Rolle.

Ausgangspunkt der Untersuchung
bilden langjahrige Erfahrungen von
Lutz Penzel, Geschéaftsfihrer der C&)J
Consult: ,Wenn bei einem mittelstan-
dischen Unternehmen die erhofften
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Markterfolge ausbleiben, ist die Ge-
schaftsfihrung unzufrieden mit dem
Umsatz, dem Gewinn oder mit bei-
dem - der Rendite. Aus Angst, eine
Chance auf mehr Erfolg zu verpassen,
wird da schnell auf die Wiese des
Nachbarn geschaut.”

Einige KMU erreichen Renditen,
die 15 Mal héher sind als der
Branchendurchschnitt.

Der Frage, ob das Gras auf Nach-
bars Wiese im ubertragenen Sinne
tatsachlich griner ist und rascher
wachst, ging Penzel gemeinsam mit
Partnern aus der Hochschule Bremen
in der wissenschaftlich fundierten
Studie mit dem Titel ,Benchmarking
zum Leistungspotenzial fir mittel-
standische Unternehmen der Nord-
west-Region” nach.

Unter Leitung von Prof. Dr. Ulrich Ku-
ron, Fakultat Wirtschaftswissenschaf-
ten, untersuchte die Masterandin
Magdalena Pollok die Umsatzrendi-
ten von circa 1.400 kleinen und mitt-
leren Unternehmen aus insgesamt 26
Branchen in Nord-West Deutschland.

Der  Mittelstandsrenditenvergleich
férderte ein erstaunliches Ergebnis
zutage: ,Nicht die Branche ist fur
Betriebe dieser GroBe ein zentraler,
nachhaltiger Erfolgsfaktor, sondern
eine fokussierte Strategie — insbeson-
dere die Konzentration auf die eigene
Zielgruppe”, fasst Prof. Dr. Ulrich Ku-
ron zusammen.

Damit ist die Ausgangshypothese der
Wirtschaftswissenschaftlerin Magda-
lena Pollok belegt, dass gute Ergeb-
nisse branchenunabhangig sind. Eine
weitere Hypothese fand Bestatigung.

Nach Auswertung der Daten — unter-
sucht wurden die Renditen Uber einen
Zeitraum von funf Jahren von Betrie-
ben mit bis zu 250 Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern sowie maximal 50
Millionen Umsatz aus den Bereichen
Druckerei, Chemie, Metall, Elektro-
technik, Informations- und Kommu-
nikationstechnologie, Maschinenbau,
Medizin, Dienstleistung, Handel und
Logistik sowie Unterbranchen — stand
fest:

Die Umsatzrenditen der besten mit-
telstandischen Unternehmen inner-
halb einer Branche unterscheiden
sich wesentlich vom Branchendurch-
schnitt. ,Sie liegen um das 12-, mit-
unter sogar 15-fache hdher”, erklart
Lutz Penzel.

Die Ergebnisse der statistischen Tests
von Magdalena Pollok konnten nicht
bestatigen, dass die Umsatzrenditen
der besten mittelstdndischen Unter-
nehmen in allen Branchen eine ver-
gleichbare Hohe haben. ,Daraus lie-
Be sich natirlich schlussfolgern, ein
Branchenwechsel lohne sich doch.

Die qualitative Auswertung von Ex-
pertengesprachen, die ich im Rah-
men der Studie mit ,Branchenbesten’
flhrte, haben aber gezeigt: Der Erfolg
in einem anderen Markt ist insbeson-
dere dann nicht besser zu realisieren,
wenn das neue Geschéftsfeld wenig
Bezug zur alten Tatigkeit aufweist. Es
ist wichtig, auch Soft Facts wie zum
Beispiel Know-how mit einzubezie-
hen”, so die Wissenschaftlerin.

Das Fazit, welches der Mittelstands-
Experte Lutz Penzel daraus zieht:
Wer hofft, durch einen Branchen-
wechsel seine Ertrége, also Renditen,
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Durchschnittsrendite je Branche (blau) vs. Renditen der Branchenbesten (griin) 2008 bis 2012. Die orangen Felder zeigen
das Vielfache der Rendite der Besten zum Branchenmittelwert an. Die Kennzahlen stehen flir einzelne Teilbereiche der Branchen.
Eine Aufschliisselung der Branchen-Codes gibt es bei www.cjconsult.de unter ,Studie: Die Renditen der Besten.”
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zu verbessern, wird oft enttduscht.
Wir empfehlen einen anderen Blick-
winkel.

Anstatt den Wald von nebenan fir
neue Ackerflachen zu roden, ist es viel
effektiver, die optimale Pflanze und
den richtigen Dlnger fir den eigenen
zu finden.” Fur mittelstandische Un-
ternehmen bedeute dies, ,die Bran-
chenzugehorigkeit ist irrelevant. Wer
die hochsten Renditen erzielen will,
erreicht dies am schnellsten, wenn er
die Nummer Eins in den Képfen seiner
Zielgruppe wird”, so Penzel weiter.

Die erfolgversprechendste
Zielgruppe zu finden,
hat oberste Prioritéat.

Herauszufinden, welche Zielgruppe
am erfolgversprechendsten fiir das
eigene Unternehmen sei, habe dem-
nach oberste Prioritdt in der Aus-
richtung des eigenen Unternehmens.
Diese Erkenntnisse werden von den
Interviews gestitzt, die Magdalena
Pollok mit Unternehmen fihrte. So
auch mit Wolfgang Hertrich, dem ge-
schaftsfihrenden Gesellschafter der
ATLAS Zentraleinkauf GmbH, die auf

Produkte fur die Privathotellerie spe-
zialisiert ist.

Er fihrt sein Unternehmen nach der
von Prof. Wolfgang Mewes entwi-
ckelten und von Prof. Fredmund Ma-
lik betreuten Engpass-Konzentrierten
Strategie (EKS) und hat die Erfahrung
gemacht: ,Langfristig ist es fur uns
Mittelstandler besser, nicht ein Pro-
dukt zu entwickeln und dieses zu ver-
treiben, sondern sich eine Zielgrup-
pe auszusuchen, deren Bedirfnisse
zu analysieren und ihr Problemldser
Nummer Eins zu werden. Konzentriert
man sich allein auf das, was der Kunde
braucht, funktioniert es — auch wenn
die eigene Branche nicht boomt.”

Dem pflichtet Prof. Ulrich Kuron bei.
.Die Auswertung der Interviews hat
gezeigt: bundelt der Mittelstand sei-
ne in Sachen Zeit, Geld und Energie
begrenzten Potenziale auf eine oder
wenige Zielgruppen, erhdht sich die
Durchschlagskraft der KMU innerhalb
ihres Marktes fundamental.”

Weitere Infos:
www.cjconsult.de

Die deskriptiven
Ergebnisse der Studie
auf einen Blick:

Die Renditen der besten 10%
liegen durchschnittlich um
das 5,5 fache hoher als der
Branchen-Mittelwert

Zum Beispiel liegt im Ma-
schinenbau die Rendite der
besten bei 18%, wahrend der
Durchschnitt 3% betragt

Die Spitzenreiter kommen
aus der Dienstleistungsbran-
che (14,9-fache hohere Ren-
diten als der Durchschnitt)
sowie der Elektrotechnik
(11,8-fache) und der Infor-
mationstechnik (8,1-fache)

Der Branchenfokus ist nicht
entscheidend fiir hohe Ren-
diten, sondern der Kunden-
fokus.
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