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- KFZ-ZULIEFERER / Der Wettbewerbsdruck steigt

Uberleben durch
strategische Allianzen

Von PETER E. HORN und AXEL P. BEECK

In der Kfz-Zulieferindustric ist der
deutsche mittelstindische Unternch-
mer wie in kaum einem anderen In-
dustriebereich  einem  enormen
Druck von viclen Seiten ausgesetzt:
die Hauptkunden aus der global ope-
rierenden Automobilindustrie, die di-
rekten Konkurrenten aus dem In-
und Ausland und die relativ starken
internationalen Systemanbieter so-
wie der wirtschaflliche und [inanziel-
le Druck, der von Faktoren wie Kon-
junkturzyklen, Rohstoffen, Lohnko-
sten, DM-Stirke, internationale Ver-
flechtung, Finanzkralt ctc. ausgeht.

Wollen diese Unternehmen tiberle-
ben, miissen sie entweder dic Wert-
schopfung ihrer Produkte erhéhen
ober aber sich iiber strategische Alli-
anzen, Kooperationen, kapitalmi-
Bige Verflechtungen oder ihnliche
Restrukturierungen zu einer Unter-
nchmensgruppe mit ciner kritischen
Masse bzw. einem kritischen Volu-
men zusammen(inden,

Strategische ‘Allianzen unter den’

mittelstiindischen Produzenten kon-

nen insbesondere die Entwicklungs-

und Vertriebskosten senken, und im
Einkaufl konnen durch griBere Volu-
mina giinstigere Konditionen erzielt
werden. Moglich ist auch ein Zusam-
menschluB von Herstellern und An-
bietern verschiedener Komponenten
mit der Zielrichtung, als Systeman-
bieter aufzutreten. Partner miissen
nicht unbedingt allein inlindische
Unternehmen sein, vielmehr wiren
grenziiberschreitende Partnerschal-
ten noch sinnvoller, um iiber cine
internationale Kooperation eine stir-
kere globale. Ausrichtung zu errei-
chen.

Ein anderer Ansatz wire die Ko-
operation - mit oder ohne Kapital-
verflechtung - mil einem deutschen

oder auslindischen GroBunternch-
men. Die Erfahrungen der letzten
Zeit haben ergeben, daB ausliindi-
sche Unternehmen, inshesondere
aus den angelsichsischen Lindern
sowie aus Frankreich und Italien, in
Deutschland Ful3 fassen mochten.

Angesichts der Besonderheiten der
deutschen Industrielandschaft sind
sie stark an Kooperationen mit dem
deutschen Miltelstand interessiert,
was diesem dic Gelegenheit gibt, sei-
ne Marktkenninisse in die Verbin-
dung einzubringen, gleichzeitig aber
auch international seine Produkte
iiber den auslindischen Partner ver-
treiben zu lassen. Auerdem bringen
dic auslindischen Unternchmen oft
das bendtigte Kapital fiir einen weite-
ren Ausbau der Geschiiltstiitigkeit
mit.

Eine Aufstockung des Kapitals fiir
cine notwendige Expansion oder eine
kapitalmiiBige  Verflechtung  mit
cinem anderen mittelstiindischen
Unternchmen kann auch durch einen
Investor, z.B. cine Beleiligungsge-
scllschalt, erfolgen. ,

Fiir den mittelstiindischen Unter-
nehmer in dem Bereich der Kfz-Zu-
lieferer heibBt es in der Zukunft, schr
flexibel zu werden. DaB eine derarti-
ge Flexibilitit auch in cinigen Fiillen
den Verkauf des eigenen Unternch-
mens zum richtigen Zeitpunkl mit-
einschlicBen kann, sollte nicht ver-
schwiegen werden.

Die Zeit fiir cine Brautschau inner-
halb der Zulielerbranche ist noch
nicht vorbei. Allerdings miissen sich
die Unternchmen in eciner besseren
Form prisentieren und rechtzeitig
mit der Partnersuche beginnen,
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