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Titel USA

Ab in die USA: In Perry will der Vliesstoffhersteller Sandler 2016 ein neues Werk eréffnen.

Der Westen ruft

Ob Maschinen oder Autos, ob Konsumguter oder Technologie: Die USA sind fUr deutsche
Unternehmen attraktiver denn je. Es ruft der grof3te geschlossene Binnenmarkt der Welt
mit einer wachsenden Bevolkerung. Drei Beispiele zeigen, dass unterschiedliche

Strategien zum Erfolg fuhren kbnnen. VON NORBERT HOFMANN

as fiir den Fototermin aufge-
Dspannte Plakat sagte einiges

iber die herzliche Atmosphare
an diesem Septembertag. ,Willkommen
Sandler to the heart of Georgia“ war
da in grof3en Lettern zu lesen. Nathan
Deal, Gouverneur des Bundesstaats,
hatte sich eigens mit einer kleinen Dele-
gation im Miinchner Hotel ,Bayerischer
Hof“ eingefunden, um die Ansiedlung ei-
ner Produktionsniederlassung des fran-
kischen Vliesstoffherstellers Sandler

| Unternehmeredition Internationalisierung 2015

AG in seiner Heimat vertraglich zu be-
siegeln. Er freute sich dariber, dass zu
den schon jetzt rund 500 Stiitzpunkten
deutscher Unternehmen bald ein wei-
terer hinzukommen wird. Allen Grund
zum Feiern sah auch sein Vertragspart-
ner. ,Mit unserem neuen Werk in Perry,
Georgia, haben wir die Voraussetzung
geschaffen, den fiir uns schon lange
wichtigen US-Markt noch intensiver zu
erschlief3en”, sagt der Vorstandsvorsit-
zende Dr. Christian Heinrich Sandler,

der ebenfalls mit Gattin und kleiner Fir-
mendelegation angereist war.

Das frankische Familienunterneh-
men gehort zu der wachsenden Zahl
von Firmen, die in Nordamerika ein
attraktives Absatzpotenzial sehen.
Laut dem jiingsten CFO Survey der
Beratungsgesellschaft Deloitte gelten
die USA und Kanada als die Regionen,
in denen deutsche Grofdunternehmen
2016 die grofiten Umsatzchancen er-
warten. ,In den USA setzt sich die Re-
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industrialisierung fort, und weil immer
mehr Firmen auch wegen der niedrigen
Energiekosten in die Fertigung investie-
ren, werden mehr deutsche Maschinen
nachgefragt®, nennt Rolf Epstein, Part-
ner Finance Consulting bei Deloitte,
einen wichtigen Grund. Ebenso helfen
der schwache Euro und eine US-Wirt-
schaft, die mit den besten Wachstums-
raten unter allen entwickelten Landern
glanzt. ,Im ersten Halbjahr 2015 waren
die USA erstmals seit Jahrzehnten wie-
der der wichtigste Markt fiir deutsche
Exporte, und sie bieten auch langfristig
sehr gute Aussichten®, bestatigt Jiirgen
Machalett, Bereichsleiter Mittelstand
bei der BayernLB, die seit 30 Jahren
in New York vertreten ist. Die Bank un-
terstiitzt US-Téchter deutscher Unter-
nehmen mit ihrem ,,German Desk“ und
einem Netzwerk von Beratungsgesell-
schaften bis hin zu Gewerbebauunter-
nehmen und regionalen Wirtschafts-
forderungsgesellschaften.

s h
Die USA bieten
auch langfristig
sehr gute

Aussichten.

JURGEN MACHALETT
Bereichsleiter Mittelstand,

BayernLB
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Sandler AG

DR. CHRISTIAN HEINRICH SANDLER
Vorstandsvorsitzender,

Der Aufbau des neuen
Werks ist fUr uns eine
wichtige strategische
Entscheidung.

&

Strategische Alternativen

Viele Mittelstandler entscheiden sich
so wie die Sandler AG fiir eine US-Nie-
derlassung. Doch nicht immer muss es
der eigene Produktionsstandort sein.
Das Beispiel der Deutschen Rohstoff
AG in Heidelberg zeigt, wie man mit
kleinen Teams in den USA erfolgreich
arbeiten kann. Andere wiederum be-
dienen den Markt aus der Heimat her-
aus. Unternehmen wie die Mack Rides
GmbH & Co. KG aus dem badischen
Waldkirch, ein Hersteller von Anlagen
fur Freizeitparks, werfen dabei das
hohe Ansehen deutscher Wertarbeit
in die Waagschale. ,In den USA ist Ger-
man Engineering ein Begriff“, sagt Ma-
chalett.

Sandler AG:
Produktionsstandort vor Ort
Familienunternehmer Sandler hat

sich fir einen Produktionsstandort in
den USA vor allem wegen des Markt-
potenzials entschieden. Der weltweit
agierende Vliesstoffhersteller (Export-
anteil 60 Prozent) unterhalt schon seit
vielen Jahrzehnten Geschaftsbezie-
hungen zu den nordamerikanischen
Markten. Viele Kunden arbeiten als
Global Player auf beiden Seiten des
Atlantiks, und mit ihrer wachsenden
Bevolkerung bieten die USA dem Unter-
nehmen langfristig weitere Marktchan-
cen. Von der Bastion Perry aus kdnnen

die Franken jetzt zudem die Markte in
Mittel- und Stidamerika sowie Kanada
noch besser erschlief3en. ,Der Aufbau
des neuen Werks ist fiir uns eine wich-
tige strategische Entscheidung und ei-
ner der bedeutsamsten Schritte in un-
serer Firmengeschichte®, sagt Sandler.

Das schon 1879 von seinem Ur-
grof3vater als Wattefabrik gegriindete
Unternehmen ist in den 1960er-Jahren
in die Produktion von Vliesstoffen ein-
gestiegen. Die auf Basis synthetischer
Fasern hergestellten Produkte wurden
damals an Skibekleidungs-, Mobel- und
Gartenmobelhersteller geliefert. Neue
Fertigungstechnologien ermoglichten
spater die Produktion von Vliesstof-
fen fir die Hygieneindustrie, wahrend
sich der Mittelstdndler gleichzeitig
systematisch internationale Markte
erschloss. Heute verfiigt die Sandler
AG uber ein breites Produktspektrum
an Vliesstoffen fiir Baby- und Damen-
hygieneprodukte, Kosmetik- und Reini-
gungstiicher bis hin zu Anwendungen
in der Filtration, im Baubereich und in
der Automobilindustrie. Die 650 Mitar-
beiter erwirtschafteten damit 2014 ei-
nen Umsatz in Hohe von 286 Mio. Euro
und damit mehr als doppelt so viel wie
noch vor zehn Jahren.

Mit dem neuen Werk in Perry, in
dem Mitte 2016 die erste Produktions-
linie starten soll, erspart sich die Sand-
ler AG die Transportwege tiber den >
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Atlantik. Sie kann nun noch schneller
und flexibler auf Wiinsche der Abneh-
mer reagieren und den Service vor Ort
ausbauen. Fiir die Kunden bedeutet die
Prasenz noch mehr Liefersicherheit.
Ahnliche Motive beobachtet Bayern-
LB-Experte Machalett auch bei ande-
ren Firmen. ,Unternehmen mit eigener
Niederlassung in den USA konnen ein
besseres Verstandnis fiir den Markt
entwickeln, und die Reaktionszeiten
sind wesentlich kiirzer, was beson-
ders bei serviceorientierten Branchen
von Vorteil ist“, sagt er. Stiitzpunkte
vor Ort seien zudem von Wahrungs-
schwankungen unabhéngig. Vor allem
aber ist die enge Begleitung von Kun-
den vor Ort ein Hauptbeweggrund.
SWir sehen derzeit verstarkte Aktivi-
titen mittelstdndischer Automobilzu-
lieferer, getragen in erster Linie durch
die deutschen Premium-Marken*, sagt
Machalett.

Standortsuche griindlich vorbereitet
Die Sandler AG hat die Ansiedlung

Olbohrung: Auch die Deutsche Rohstoff AG
ist in den USA erfolgreich.
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Produktion bei Sandler: Das Unternehmen stellt VI

griindlich vorbereitet und sich bei der
Auswahl des geeigneten Standorts
rund acht Monate Zeit gelassen. Insge-
samt gab es aus zehn Bundesstaaten
Angebote von 150 Stadten und Gemein-
den, von denen aufgrund klarer Kri-
terien rund 20 in die engere Wahl fiir
Lokaltermine kamen. ,Wir waren sehr
angetan von der Professionalitat der
Ansiedlungsteams mit Vertretern des
Bundesstaats, des Countys und der
Gemeinde®, sagt Sandler, der wegen
der Nahe zu bestehenden Kunden von
Beginn an einen Standort an der Ost-
kiiste praferiert hat.

Ungeachtet dessen ist fiir die Fir-
ma die Logistik tiberaus wichtig. Der
nicht einmal zwei Fahrtstunden von
Perry entfernte Flughafen von Atlanta
mit seinen internationalen Verbindun-
gen spielt deshalb eine wichtige Rolle.
Aber auch die Inlandsfliige und nied-
rige Energiekosten, die Moglichkeiten
der Rohstoffbeschaffung, die Nahe zu
Hafen und die Zusammenarbeit mit
Amtern hatten grofe Bedeutung bei
der Standortentscheidung.

Erfolgsfaktor Personal

Nicht zuletzt galt der Blick dem Poten-
zial an qualifizierten Mitarbeitern, die
in einem Traineeprogramm zu Vlies-
stoff-Experten ausgebildet werden
sollen. Da sollten auch die ortlichen

iesstoffe aller Art her.

Rahmenbedingungen fiir die Beschaf-
tigten stimmen. Auf Schul-, Wohn- und
Freizeitverhaltnisse rund um die Pro-
duktionsstatte wurde deshalb ebenso
geachtet wie auf die Nahe zu anderen
Unternehmen und die Personalfor-
derprogramme der jeweiligen Region.
Mit Blick auf den langfristigen Erfolg
in den USA ist nach Einschatzung der
BayernLB-Mittelstandsexperten  vor
allem die Besetzung von Schliisselpo-
sitionen entscheidend. ,Facharbeiter,
wie wir sie aus Deutschland kennen,
sind in den USA Mangelware und miis-
sen zum Teil eigenstandig ausgebildet
werden®, sagt Machalett. Viele Firmen
nutzen dazu auch die intensive Zusam-
menarbeit mit lokalen Hochschulen
und Universitaten. Auch wenn Mitar-
beiter fiir eine befristete Zeit Arbeits-
platze tauschen und von den USA nach
Deutschland sowie in umgekehrter
Richtung wechseln, habe das oft posi-
tive Auswirkungen auf die Tochterge-
sellschaften.

Partner vor Ort

Nicht nur der Bundesstaat Georgia will
mit hohem Engagement internationa-
le Unternehmen ins Land holen. ,Die
USA haben eine unglaubliche Kultur
rund um das Thema Unternehmensan-
siedlung entwickelt®, sagt Jens Chris-
tophers, Vorstand der auf Interim -
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Titel USA

GERD KICHNIAWY
CEO, gatc LP

In den SUdstaaten etwa sind
die Lebenshaltungskosten
um fast ein Drittel

niedriger als im Norden.

&

10

Management spezialisierten Sozietat
taskforce — Management on Demand
AG in Minchen. Eigens dafiir geschaf-
fene professionelle Teams der Kommu-
nen stehen dafiir ebenso bereit wie die
Wirtschaftsforderungsgesellschaften
der Bundesstaaten, die zum Teil mit an-
sehnlichen Foérdermitteln locken. Denn
sie wissen: Ein neues Unternehmen zieht
moglicherweise wieder Zulieferer an, die
Ansiedlung stiitzt die Grundstiicksver-
kdufe und den Arbeitsmarkt. ,Je mehr
Stellen man schafft, umso einfacher wird
es”, sagt Christophers. Die Regionen
werben zudem mit ihren ureigenen Star-
ken. ,In den Siidstaaten etwa sind die
Lebenshaltungskosten um fast ein Drit-
tel niedriger als im Norden®, sagt Gerd
Kichniawy, der als CEO gemeinsam mit
seinem Sohn Max die in Atlanta ansassi-
ge gatc LP leitet. Die Firma mit heute 40
Beschaftigten unterstiitzt seit mehr als
30 Jahren den deutschen Mittelstand bei
der Griindung und dem Betrieb von Ver-
triebsniederlassungen in den USA. Das
kann sich fiir die Unternehmen allemal
lohnen. ,Eine eigene Niederlassung mit
perfekt englisch sprechendem Personal
hilft, sowohl als professioneller Anbieter
anerkannt zu werden als auch ein Ge-
splr fiir den Markt zu bekommen®, sagt
Kichniawy. Die gatc LP ibernimmt fiir
die Vertriebsniederlassungen deutscher
Firmen in den USA im Rahmen eines
Outsourcings beispielsweise die Ver-
waltung und Buchhaltung, die Logistik,
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das Lagerwesen, den Customer-Service
und das Controlling. Derzeit arbeitet der
Dienstleister fiir 30 Kunden mit einem
US-Umsatz von insgesamt rund 80 Mio.
US-Dollar vor allem im B2B-Bereich.

Biirokratie nicht unterschatzen

Doch der Weg nach Westen ist auch
mit Herausforderungen verbunden.
Das beginnt bei der Einstellung auf
die rechtlichen und steuerlichen Gege-
benheiten und reicht hin bis zu logis-
tischen Herausforderungen und der
Suche nach geeigneten Mitarbeitern.
Kichniawy verweist darauf, dass der
biirokratische Aufwand viel héher ist
als allgemein angenommen. So habe
man es Uber die Bundesstaaten und
Countys hinweg mit Tausenden Mehr-
wertsteuersatzen zu tun, die geson-
dert angemeldet und verwaltet werden
miissen. Jedes kleine Zwischenlager
konne zudem als Niederlassung mit
Verpflichtung zu einer eigenen Steuer-
erklarung im jeweiligen Bundesstaat
erfasst werden. Andererseits existie-
ren auch viele Freiraume. Die Lohnne-
benkosten etwa sind in grof3en Teilen
frei gestaltbar und damit ein gutes Ins-
trument zur Mitarbeiterbindung. ,Wer
zusatzlich zum Gehalt etwa statt den
durchschnittlich tiblichen 30 Prozent
freiwillig die Halfte der Krankenver-
sicherung ibernimmt, kann begehrte
Fachkrafte besser halten“, sagt Max
Kichniawy.

Deutsche Rohstoff AG:

Kleine Teams - groBBe Wirkung

Nicht immer muss es ein Produktions-
standort oder eine Vertriebsniederlas-
sung sein. Thren ganz eigenen Weg zum
US-Markt ist die in Heidelberg ansassige
Deutsche Rohstoff AG gegangen. Das Un-
ternehmen beschéftigt sich seit 2011 vor
allem mit der Identifizierung, Entwick-
lung und Forderung von Schiefergas-
und Schieferolvorkommen in den USA.
Es griindet dafiir Tochtergesellschaften,
in denen kleine, vor Ort erfahrene Teams
die Projekte umsetzen. Derzeit ist die
Rohstoff AG an drei solchen in Colorado
ansassigen Unternehmen beteiligt. Sie
sorgt dabei fiir die Finanzierung und -
nicht minder wichtig —fiir Strukturen, die
bei den Mitarbeitern fiir gewinnbringen-
de Anreize sorgen. So sind die Mitarbei-
ter in den USA mit bis zu 25 Prozent am
Unternehmen beteiligt, wobei ein Opera-
ting Agreement die Kapitalbeschaffung
und die Verantwortlichkeiten regelt.
,Die Teams sollen sich als Unternehmer

Die Grundung
einer sogenann-
ten Delaware-
Gesellschaft ist
iInnerhalb eines
Tages maglich.

DR. THOMAS GUTSCHLAG
Vorstandschef, Deutsche

Rohstoff AG




sehen, und wir miissen dafiir rechtlich
sehr saubere Grundlagen schaffen®, sagt
Dr. Thomas Gutschlag, CEO des seit 2010
borsennotierten Unternehmens mit heu-
te insgesamt 25 Mitarbeitern.

Schnell startbereit

Administrativ lasst sich der Start ins
US-Geschift relativ einfach umsetzen.
,Die Grindung einer sogenannten
Delaware-Gesellschaft ist innerhalb
eines Tages moglich, sagt Gutschlag.
Der Staat Delaware verfiigt Giber ein
auflerst liberales Gesellschaftsrecht.
Die griindende Firma muss dort ledig-
lich ihren Rechtssitz haben, kann ihre
Geschéfte aber auch in anderen Bun-
desstaaten aufnehmen. Einige andere
rechtliche Regelungen in den USA kom-
men kleinen Unternehmen ebenfalls
entgegen. So werden Forderlizenzen
anders als sonst weltweit tiblich nicht
beim Staat beantragt. Die Gesellschaf-
ten miissen sich stattdessen mit den
Landeigentiimern einigen, denen die

Der Weg in die USA

USA Titel

GmbH & Co. KG

CHRISTIAN FREIHERR VON ELVERFELDT
Geschaftsfuhrer, Mack Rides

Deutsche Ingenieurskunst
hat in den Vereinigten
Staaten einen
herausragenden Ruf.

&

Bodenschéatze gehoren. Die Deutsche
Rohstoff AG hat dazu bislang Vertrage
mit mehr als 500 Parteien geschlossen.
Das klingt einerseits aufwandig. Es be-
deutet aber auch, das viel Bewegung
im Markt ist, weil immer jemand ver-
kauft oder bietet. ,Das gibt auch klei-
nen Unternehmen die Moglichkeit, sich
Flachen zu sichern®, sagt Gutschlag.

So funktioniert der Markteintritt mit einer eigenen Niederlassung

1) Intensiv vorbereiten und Zeit nehmen
- Analyse des Personalbedarfs
- Kriterien fir die Standortauswahl
- Analyse Kundenwinsche
- Analyse der Wettbewerbsstruktur

- Festlegen der geplanten Produktpalette

Ebenso hilfreich ist es, dass fiir alle bei
Bohrungen und seismischen Messun-
gen erhobenen Daten eine Veroffent-
lichungspflicht herrscht. Damit fangt
jeder, der nach Ol bohren will, auf dem
gleichen Stand an, und es entfallen
Wettbewerbsvorteile grof3er Player,
die sich solche Daten bei Bedarf relativ
problemlos einkaufen konnen. >

3) Rechtliche Rahmenbedingungen beachten
- Die vom Steuerrecht bis zum Gesellschaftsrecht in den
einzelnen Bundesstaaten sehr unterschiedlichen
Regelungen beachten
- Rechtsberatung durch spezialisierte Anwaltssozietat bei
der Gesellschaftsgriindung und in der Startphase nutzen

- Definition der Vertriebs- und Marketingstrategie

- Umstellung der Produktion

- Uberprifung der steuerlichen und rechtlichen Aspekte
- Notwendige Finanzierungsmittel und ihre Bereitstellung

- Langfristige Kostenplanung
- Prifung der Produkthaftpflichtrisiken

2) Der richtige Standort als Schliissel zum Erfolg

- Wo sind die wichtigsten Kunden?

- Passt der Standort zur Unternehmenstatigkeit?
- Passen die logistischen Voraussetzungen?
- Mitarbeiterpotenzial: Zugang zu Fachkraften, Zugang zu

4) Geeignete Rechtsform finden

Grindung einer Tochtergesellschaft (subsidiary)
minimiert Haftungsrisiko der Muttergesellschaft

Deutsche Unternehmen entscheiden sich in den USA haufig
flr eine Corporation. Vorteil: Schnelle Grindung, relativ

Infrage kommt auch:
Limited Partnership (LP), dhnelt deutscher Personengesell-

geringer Verwaltungsaufwand, beschrankte Haftung

hochqualifiziertem Personal dank der Nahe zu Universitaten

- Unterstltzung durch die jeweiligen Bundeslander, Countys
und Kommunen in Form von Hilfe bei der Ansiedlung

schaft (KG) und kann steuerlich giinstiger sein

Limited Liability Company (LLC),

ahnlich der deutschen GmbH

Internationalisierung 2015 Unternehmeredition
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Achterbahnwagen aus Deutschland: Mehr als ein Drittel des Umsatzes erwirtschaftet

Mack Rides jedoch in den USA.

Die Muttergesellschaft sorgt
fiir die Kapitalbasis
Wer in der extrem wettbewerbsinten-
siven US-Olindustrie mitmischen will,
braucht technische und wirtschaftli-
che Kompetenz. So miissen die Teams
vor Ort beurteilen konnen, welche
Flachen aussichtsreich sind und wie
sie die Vertrage mit den Landeigentii-
mern gestalten. Die Muttergesellschaft
wiederum hat durch zwei Kapitalerho-
hungen in Hohe von insgesamt 15 Mio.
Euro sowie die Begebung einer Anlei-
he tber 60 Mio. Euro fiir eine starke
Kapitalbasis gesorgt. Der erfolgreiche
Verkauf der ersten Explorationsgesell-
schaft im Rahmen eines Asset Deals
iiber 200 Mio. US-Dollar hat zusatzli-
che Liquiditat fiir das geplante weitere
Wachstum in die Kassen gespiilt. Der
Riickgang des Olpreises, der den Markt
kraftig durchgeschiittelt hat, sorgt nun
sogar fiir eher glinstige Voraussetzun-
gen. ,Wir sehen das als Chance, weil
wir mit unseren Teams profitabel auf-
gestellt sind und es andererseits nun
mit etwas weniger Wettbewerb zu tun
haben®, sagt Gutschlag.

Auch deutsche Unternehmen, die den
Markt von ihrer Heimat aus bearbeiten
wollen, sehen angesichts der wachsen-

| Unternehmeredition Internationalisierung 2015

den US-Wirtschaft Chancen wie lange
nicht mehr. Vielen von ihnen gelingt es
allein schon aufgrund ihrer Qualitats-
und Technologiefithrerschaft sowie
dank oft iiber Jahrzehnte gewachsener
Kontakte in Ubersee, erfolgreich zu sein.

Mack Rides GmbH & Co. KG:

Direkte Beziehung in die USA

Eine dieser Firmen ist das Familienun-
ternehmen Mack Rides GmbH & Co.
KG, das mit seiner 235-jahrigen Tradi-
tion heute international Marktfiihrer in
der Entwicklung und Produktion von
Fahrgeschaften ist. Von der Wasser-
Achterbahn in Orlando bis zu einer
Achterbahn mit drehenden Gondeln
und einem senkrecht nach oben laufen-
den Lift in Florida stof3en die Anlagen
aus dem Schwarzwald auch in den USA
auf starke Nachfrage. Das Land gilt als
weltweit fiihrender Standort von Frei-
zeitparks. Die dort installierten Attrak-
tionen aber kommen zu einem Grof3teil
aus dem Ausland, und Mack Rides,
einer der funf fiihrenden Hersteller in
dieser Branche, steht fiir Erfahrung
und Innovationen, fiir Sicherheit und
Qualitat. ,Deutsche Ingenieurskunst
hat in den Vereinigten Staaten einen
herausragenden Ruf. Wir bieten ,Made

in Germany‘ in Waldkirch aus einer
Hand an und haben deshalb nie an die
Griindung einer Produktionsnieder-
lassung aufderhalb Deutschlands ge-
dacht®, sagt Geschéftsfiihrer Christian
Freiherr von Elverfeldt.

Die Geschaftsbeziehungen entwi-
ckeln sich gut. Viele Kunden suchen di-
rekt den Kontakt zu Mack Rides. In den
USA arbeitet das Unternehmen dariiber
hinaus mit einer in Florida stationier-
ten Handelsvertretung zusammen, die
mit den lokalen Verhéltnissen vertraut
ist. Ein eigener Service-Mann in Florida
kiimmert sich um Aufbau und Wartung
der Anlagen. ,Die Kunden wissen, dass
jemand vor Ort ist und wir Ersatztei-
le innerhalb von 24 Stunden schicken
kénnen“, sagt von Elverfeldt. Erste
Kontakte zu Schaustellern in den USA
hatte bereits Franz Mack gekniipft, der
in den 1970er-Jahren den Europa-Park
in Rust gegriindet hat, dessen Leitung
heute in den Handen seiner SOhne
Roland und Jirgen sowie seiner bei-
den Enkel Michael und Thomas Mack
liegt. Davon getrennt produziert Mack
Rides die Freizeitpark-Attraktionen, die
sich insbesondere seit einigen Jahren
wieder einer steigenden Nachfrage er-
freuen. Die giinstige Wahrungsrelation
zum US-Dollar tragt dazu ebenso bei
wie die wieder bessere Wirtschaftsent-
wicklung in den Vereinigten Staaten,
die zu verstarkten Investitionen in Frei-
zeitparks gefiihrt hat. ,,Die USA sind ein
Wachstumsmarkt, den wir mit neuen
Anlagen und Ideen auch kiinftig bear-
beiten werden®, sagt von Elverfeldt.

Risiken bei der Produkthaftung

Der US-Anteil an den rund 50 Mio.
Euro Jahresumsatz, den Mack Rides
mit seinen 132 Mitarbeitern erzielt,
liegt im langjahrigen Durchschnitt
bei 30 bis 40 Prozent. Die Kunden aus
Ubersee schitzen dabei nicht zuletzt
die hohen Mafistiabe, die das Unter-
nehmen bei der Sicherheit seiner Pro-
dukte unter anderem durch die enge
Zusammenarbeit mit dem TUV Sid
in Miinchen setzt. Dessen Zertifizie-



rungen sind auch jenseits des grof3en
Teichs anerkannt. Ungeachtet aller
Vorkehrungen ist sich das Unterneh-
men der Risiken im Zusammenhang
mit der ausgepragten Produkthaftung
in den USA bewusst. ,Kommt es auf
dem Geldnde eines Freizeitparks zu
einem Unfall unabhangig von den ein-
zelnen Attraktionen, ist nicht immer
klar, ob die Hersteller der Bauten oder
die Betreiber des Parks verantwort-
lich sind“, sagt von Elverfeldt. Das
Unternehmen ist von solchen Vorfal-
len bislang nicht betroffen gewesen,

achtet aber dennoch auf umfassenden
Versicherungsschutz.

Erfahrung und Sicherheitsbewusst-
sein finden ihren Niederschlag auch
bei neuen Produkten. Hilfreich ist da-
bei die enge Verbindung zum von der
Familie Mack gefiihrten Europa-Park,
wo das Unternehmen mit den Prototy-
pen neuer Anlagen Erfahrung sammelt
und sie quasi wie in einem Schaufens-
ter ausstellen kann. Aber warum macht
man nicht gleich selbst einen ganzen
Freizeitpark in den USA auf? Anfragen
genug hat es gegeben, aber sie wurden

USA Titel

stets abgelehnt. Denn die Familie will
sich voll und ganz um den Europa-Park
kiimmern und sich nicht mit zusatzli-
chen Projekten in Nordamerika oder
anderswo auf der Welt verzetteln. Fir
Mack Rides wiederum gilt: Der Bau der
Anlagen ist das Geschaftsmodell, und
das soll so bleiben. |

redaktion@unternehmeredition.de

Was halten Sie vom Markt USA?
Sagen Sie es uns auf Facebook!
www.facebook.com/Unternehmeredition

Drei Fragen an

Jens
Christophers

Jens Christophers, \Vorstand der taskforce-Management on Demand AG in MUnchen, deren
rund 700 Interim-Manager bei Kundenunternehmen in der ersten und zweiten Fuhrungs-
ebene operative Verantwortung fur temporare Aufgaben und strategische Projekte
Ubernehmen. Seit einem Jahr ist taskforce auch mit einer Niederlassung in den USA prasent.

Unternehmeredition: Herr
Christophers, welche Vorteile

bietet deutschen Unternehmen

ein eigener Standort in den USA

und fiir welche Branchen ist das
besonders interessant?

Christophers: Eine Ansiedlung macht
Sinn bei allen erklarungsbedirftigen
Produkten, bei denen etwa Technolo-
gie eine wichtige Rolle spielt. Heraus-
zuheben sind die drei Kernbranchen
Automotive, Maschinen- und Anlagen-
bau sowie Automatisierungstechnolo-
gie. Ein eigener Standort schafft die
fir die Erklarung der Produkte not-
wendige Kundennihe und die fiir eine
effiziente Vertriebssteuerung notwen-
dige Prasenz.

Welche Herausforderungen sind

mit der Griindung einer eigenen
Niederlassung verbunden?

Eine riesige Herausforderung ist aus
mehreren Griinden die Wahl des rich-
tigen Standorts. Dazu gehort die An-
bindung an eine starke Infrastruktur
einschlief3lich der Nahe zu einem in-
ternationalen Flughafen. Aber auch
ein guter nationaler Airport ist von
Bedeutung, weil das Eisenbahnnetz
in den USA bei Weitem nicht so stark
ausgebaut ist wie in Deutschland. Na-
tirlich spielt die Nahe zu den wich-
tigsten Kunden eine grofde Rolle. Die
Region sollte zudem attraktiv fiir
qualifizierte Mitarbeiter sein, die in
den Vereinigten Staaten aufgrund der

niedrigen Arbeitslosigkeit nicht leicht
zu finden sind.

Aus welchen Griinden erfiillen sich
immer wieder einmal hochgesteck-

te Erwartungen in eine US-Prisenz
dann doch nicht?

Viele scheitern, weil sie den Markt
falsch einschatzen. Nicht alles, was
in Deutschland gut lauft, muss au-
tomatisch auch dort funktionieren.
Es gibt andere Preisstrukturen, die
Kosten und beispielsweise auch die
Macht des Handels werden oft unter-
schatzt. Nicht zuletzt kann eine zu
kurzfristige Planung zum Scheitern
fihren. Man sollte also nicht zu viel
zu schnell wollen. [ |
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