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Worüber ich hier spreche

� Wirtschaft

� Schwerpunkt Unternehmertum

� Keine Datenanalyse, das kennen Sie ohnehin

� Regionale Eindrücke (Wittlich/Daun und Umgebung)

� Woran es hapert – und woran nicht

� Eine Empfehlung!

� Exkurs am Schluss: Gegen die Krise
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These 1

� Region Trier hängt stark von externen Investitionen  ab.

� Das war ein enormer Startvorteil für Übergang von 
Landwirtschaft auf Industrie (50er-70er Jahre).

� Heute ist die Quelle externer Investitionen weitgeh end 
versiegt.

� Bei externen Investitionen fehlen anspruchsvolle 
Kopfstellen.

� An ihre Stelle müssen einheimische unternehmerische  
Initiativen treten. 

Investitionen von außen sind willkommen, aber letzt lich 
und langfristig bezieht jede Region ihren Wohlstand  aus 
der eigenen unternehmerischen Initiative. 
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These 2

� Ursache: Wertschöpfungsstruktur, Verkehr, 
Telekommunikation

� Beispiele: Schweiz, Luxemburg, Süd-Oldenburg/Vechta

� Es gibt diesbezüglich für die Region Trier nur noch  
wenig Ausreden.

� Manche Branchen werden sich nicht in der Region 
ansiedeln. Das muss man hinnehmen. 

Historische, landschaftliche, rohstoffbezogene Fakt oren 
spielen heute eine weit geringere Rolle für den Woh lstand 
einer Region als früher.
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These 3

� Bildung: wirtschaftsaffin oder wirtschaftsfern?

� Unternehmerische Einstellung/Sozialklima

� Abwanderung

� Rahmenbedingungen durch die Region nur beschränkt 
beeinflussbar.  

Zu den entscheidenden Ressourcen werden Menschen 
(Humankapital), unternehmerische Initiative und 
Rahmenbedingungen. 
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Woran es hapert – und woran nicht

Kinder der Eifel
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Kinder der Eifel

� 96 Erfolgreiche „in der Welt“

� Weltklasse-Techniker/-Naturwissenschaftler (z.B. 
Strömungstechnik, Zahnradtechnik, Ölexploration/ 
Aerospace etc.)  

� Vorstandsvorsitzende, Top-Banker, Professoren

Aber nur fünf Unternehmensgründer 
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These 4

Es hapert nicht an Talent und Bildung/Ausbildung, 

sondern an unternehmerischer Initiative. Es fehlt i n der 

Region Trier (wie in vielen Teilen Deutschlands) ei n 

„unternehmerisches Sozialklima“ (entrepreneurial spir it).
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Es geht auch anders

Hidden Champions Zellen

Ort Einwohner Hidden Champions

Windhagen 4.332 3

Künzelsau 15.032 ca. 10

Haiger 19.750 5
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Es geht auch anders
Unternehmer-Zelle Diefenbach bei Wittlich

� 7 Häuser/Familien

� Weniger als 50 Einwohner

� Aus diesem Dörflein sind fünf Unternehmer 
hervorgegangen:

– Pickard Gelenkwellen

– Denzer, Werner Kühltechnik

– Condne, Rudolf Autozubehör

– Condne, Manfred Kfz-Verständiger

– Debald, Dieter Autolackiererei
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Massachusetts Institute of Technology (MIT)
� Studenten RWTH Aachen: 32.116

� Studenten MIT: 10.253

� 25.800 Firmen von MIT-Alumni gegründet

� Davon 6.900 in Massachusetts

� Motto „Mens & Manus“ + Entrepreneurship

� Selbst 850 Europäer haben dort eine Firma gegründet

� Zwei Drittel der Firmen haben mehrere Gründer, oft 
Techniker + Kaufmann

� Zwei Drittel der Ideen aus industrieller 
Arbeitserfahrung, nur 10% aus der Forschung

„Entrepreneurial Ecosystem“
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… und Harvard?

„Possibly surprising to readers from outside of the
Boston area, Harvard University had not had a substant ial 
role in entrepreneurial endeavors until the recent biotec h-
nological revolution, in which Harvard and its affilia ted
teaching hospitals are playing a major role. Harvard has  
looked down its ‘classics’ nose with disdain at the ‘crass
commercialism’ of its technological neighbor. But chang e
in regard to encouraging entrepreneurship has been in 
the wind over the past two decades, even at Harvard.“

Edward B. Roberts and Charles Eesley, Entrepreneuri al Impact: The Role of MI, Cambridge, Mass., 
February 2009, p. 31
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Wie macht das MIT das?
Vielzahl von (zunehmend selbstnährenden) Initiative n

� Kultur: Mens & Manus

� Eigener MBA-Studiengang Entrpreneurship & 
Innovation (seit 2006)

� Vielzahl von Clubs

� Viele Praktikervorlesungen (Unternehmer und Venture 
Capitalists)

� Enge Zusammenarbeit mit Firmen

� Venture Mentoring Service

� Technology Licensing Office

� Einbindung der Alumni
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… und Korea?

� Vielzahl staatlicher Initiativen

� New growth engines

� Alle Parameter aktiviert

� Aber Kultur, soziale Tabuthemen

… ist das in Deutschland so ähnlich?
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These 5

Meine einzige Empfehlung:

Schafft in der Region Trier ein „entrepreneurial
ecosystem“! In Schulen, vor allem auch in Berufssch ulen 
und Gymnasien, in der Fachhochschule und der 
Universität Trier – und nicht zuletzt in den Behörde n. 
Einzelne Zellen (Diefenbach, Föhren, Laufeld) bewei sen, 
dass dies wirkt. Auch erfolgreiche Unternehmen in 
einzelnen Sektoren (z. B. Restaurants, Wein) zeigen , dass 
es geht. 
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Fazit

Der zukünftige Wohlstand der Region Trier wird zu 8 0% 

von der einheimischen unternehmerischen Energie 

abhängen. Deshalb gilt es, diese zu fördern und ihr e 

Entfaltung zu ermöglichen. 
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Exkurs: Gegen die Krise

Weitere Länder (Sommer 2009): 
Brasilien, China, Korea, Russland, Tschechien, Bulg arien

USA
August 2009

Deutschland
Mai 2009

Polen
Juni 2009

Italien
Juni 2009
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Gegen die Krise

� Die Krise ist eine Absatz-, keine Kostenkrise.

� Deshalb muss neben die Kostensenkung der „Kampf 
an der Vertriebsfront“ treten.

� Die Krise trifft einzelne Branchen extrem 
unterschiedlich.

� Die Krise verändert die Kundenbedürfnisse

– Angst

– Harte Vorteile

– Gestauchte Zeitpräferenz

– Finanzierung

– Sicherheit
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Sofortmaßnahmen: Was ist das?
Maßnahmen, die sich schnell umsetzen lassen und die schnell wirken.  

schnell langsam
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Sofort-
maßnahmen!

Wirkung auf Absatz, Umsatz, Cash Flow, Gewinn
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Sofortmaßnahme = Erste Hilfe

„Einem Ertrinkenden muss man

einen Rettungsring zuwerfen (=Sofortmaßnahme), 

nicht einen Schwimmkurs empfehlen (=Innovation).“
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Sofortmaßnahmen auf der Marktseite

Veränderte 
Kundenbedürfnisse

Vertrieb und
Außendienst

Angebots- und
Preismanagement

Service und
Dienstleistungen

Ziel: Absatz-/Umsatzeinbruch abmildern
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Ungewöhnliche 
Garantien

„Probezeit“
für Maschinen

Erfolgsabhängige
Bezahlung

Direktvertrieb
stärken

Innendienstler
im Vertrieb
einsetzen

Natural-
statt

Preisrabatte

Vom Erstmarkt
auf Aftermarket

umschalten

Neue
Serviceangebote

Ausgewählte Sofortmaßnahmen
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Was kommt nach der Krise?

� Wie verläuft die Krise? V, U, L oder Hysterese?

� Gesellschaftspolitische Folgen der Krise

–Zunahme sozialer Spannungen

–Von der Deflation zur Inflation

–Mehr staatliche Regulierung

–Deglobalisierung als größtes Risiko

� Worst-Case Szenarien
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Mögliche Verläufe der Krise

Wirtschaftliches 
Niveau

Zeit

V U L Hysterese
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Was kommt nach der Krise?

� Unternehmens-/Marktebene: Die Krise als Katharsis

–Deleveraging: Eigenkapital wird wichtiger

–Sortimentsbereinigung

–Wiederherstellung des Gleichgewichtes

–Neustrukturierung von Branchen

–Günstige Akquisitionschancen

–Verschiebung von Marktsegmenten

–Entstehung eines Ultra-Niedrigpreissegmentes

� Eine neue Bescheidenheit
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Zusammenfassung

� Kosten möglichst durch flexible Anpassung reduziere n

� Auf schnelle Umsetzbarkeit und Wirkung der Maßnahme n 

achten

� Auf veränderte Kundenbedürfnisse eingehen

� Alle Ressourcen an die Vertriebsfront

� Preise verteidigen, möglichst Naturalrabatte geben

� Services beleben

� Weiterer Verlauf: Mit allem rechnen. Auf der Hut se in.
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Simon ���� Kucher & Partners

� Globale Strategie- und Marketingberater

� Fokus: Ertragssteigerung auf der 
Umsatzseite/„Umsatzqualität“

� Kernkompetenz Pricing (Weltmarktführer)
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Die besten Berater für "Marketing und Vertrieb"

Kompetenz-Ranking "Marketing & Vertrieb"Kompetenz-Ranking "Marketing & Vertrieb"

manager-magazin 08/2007

Roland Berger5

Bain & Company4

McKinsey & Company3

Boston Consulting Group2

Simon-Kucher & Partners1

Punkte*UnternehmenRang

370

346

344

338

401

Manager-Magazin stuft Simon-Kucher vor Boston und Mc Kinsey als besten Berater 
für "Marketing und Vertrieb" ein.

* Maximal 500 Punkte;  
Quelle: manager-magazin August 2007 / Institut für Management und Beratung;   Befragung von 264 Topmanagern
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Weltmarktführer in der Preisberatung

“Simon-Kucher is world leader in giving advice 
to companies on how to price their products.”

Business Week

“Simon-Kucher is the worlds’ leading pricing consult ancy.”
The Economist

“In pricing you offer something nobody else does.”
Professor Peter Drucker

“No one knows more about pricing than Simon-Kucher. ”
Professor Philip Kotler
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Mitarbeiter und Wachstum

Umsatz 2008: 98,7 Mio. €
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Simon-Kucher nach 24 Jahren: Größer als BCG und Berger

Zahl der Berater
nach 24 Jahren

Zahl der Mitarbeiter
nach 24 Jahren

331

398

466 486

Jahr
1986

(Gründung 
1963)

Jahr
2008

Jahr
1990

(Gründung 
1967)

Jahr
2008

Boston 
Consulting

Group

Simon-
Kucher

Roland 
Berger

Simon-
Kucher
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Globale Präsenz

Deutschland,
Bonn

Schweiz, 
Zürich

Frankreich,
Paris

Italien,
Mailand

Spanien,
Madrid

USA,
San Francisco

Deutschland,
München

Japan,
Tokio

Polen,
Warschau

Deutschland,
Frankfurt

USA,
New York

Deutschland,
Köln

USA,
Boston

England,
London

Österreich,
Wien

Luxem-
burg

Russland,
Moskau

Niederlande,
Amsterdam


