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Aktuelle Forschungsergebnisse n

Und es gibt sie doch in der sachsischen
Industrielandschaft: Mini-Leuchtturme und

Mini-Global-Player

Heinz Schmalholz'

Die ostdeutsche Industrie erreicht derzeit im Durchschnitt
lediglich rund 70 % der Bruttowertschopfung je Beschaf-
tigten im Vergleich zu Westdeutschland. Die Ursachen da-
fur sind im Wesentlichen die Branchenstruktur, die kleinen
BetriebsgréBen und das Fehlen von Unternehmenszen-
tralen. Die séchsische Wirtschaft hat mit vergleichbaren
Strukturproblemen zu kdmpfen. Es ist deshalb zu vermu-
ten, dass die Mehrzahl der mittelstandischen Industrieun-
ternehmen auf Grund der kleinen BetriebsgroBen, aber
auch auf Grund von Marktzugangsbarrieren Uber eine ge-
ringe Marktmacht bei Einkauf und Vertrieb verfigen und
dies mit hdheren Kosten beim Einkauf und geringeren Prei-
sen beim Verkauf bezahlen muss. Beides geht in der volks-
wirtschaftlichen Betrachtung zu Lasten der Produktivitat.

Die nachstehend préasentierten empirischen Befunde ge-
ben Aufschluss darUber, inwieweit es sachsischen Unter-
nehmen bereits gelungen ist, in die in Westdeutschland
etablierten Liefer- und Leistungsbeziehungen einzudrin-
gen. Insbesondere wurde der Frage nachgegangen, ob die
Beobachtung zutrifft, dass séchsische Unternehmen auf
Exportmarkten bessere Preise durchsetzen kdnnen als auf
innerdeutschen Markten, da sie dort nicht mit dem Malus
eines ostdeutschen Unternehmens kdmpfen missen.

Datenbasis

Die Untersuchung der oben geschilderten Problematik
wurde im Rahmen eines von der Sachsischen Aufbau-
bank (SAB) geférderten Projekts zum Thema ,Verbesse-
rung der Marktposition sachsischer Unternehmen®
durchgefuhrt. Die Informationsgewinnung hierzu erfolgte
in Form von 28 Interviews mit Unternehmen aus der
séchsischen Metall- und Elektrobranche, die sich auf
eine schriftliche Anfrage der Vereinigung der Sachsi-
schen Wirtschaft e. V. (VSW) hin zu einem solchen Ge-
sprach bereit erklart hatten. Die Interviews wurden im
Sommer 2004 mittels eines strukturierten Gesprachsleit-
fadens gefuhrt. Wichtige Merkmale der befragten Unter-
nehmen sind in Tabelle 1 wiedergegeben.

Ergénzend hierzu wurden Ergebnisse aus der Sekun-
daranalyse neuerer Untersuchungen, die sich mit den
innerbetrieblichen Gegebenheiten und externen Rah-
menbedingungen ostdeutscher Industrieunternehmen

Tabelle 1: Strukturmerkmale der befragten
Unternehmen

Anzahl der
Unternehmen

Branchenzugehdorigkeit

Maschinenbau 9
Elektrotechnik/Elektronik 9
Herstellung von Metallerzeugnissen 8
Fahrzeugbau 2
GroBenklassen

unter 50 Beschéftigte 3
50 bis 250 Beschaftigte 23
Uber 250 Beschéaftigte 2
Regionale Verteilung

Regierungsbezirk Chemnitz 15
Regierungsbezirk Dresden 9
Regierungsbezirk Leipzig 4
Produktprogramm/Marktstellung
Nischenprodukte 12
Marktfuhrer 5
Keine eigenen Produkte, 3
Produktion nach Kundenvorgaben
Lohnfertigung, aber teilweise 8

auch eigene Produkte

Quelle: ifo Institut.

befassen, herangezogen.? Da an dieser Stelle keine
detaillierten Fallstudien ausgebreitet werden kénnen, er-
folgt die Beschreibung des betrieblichen Marktverhal-
tens weitgehend in Form summarisch verdichteter Aus-
sagen.®

1 Heinz Schmalholz ist wissenschaftlicher Mitarbeiter der ifo Niederlassung
Dresden.

2 Sighe exemplarisch hierzu: ScHmiDT et al. (2005).

3 Zahlreiche betriebliche Erfolgsstories finden sich in: SACHSISCHES STAATS-
MINISTERIUM FUR WIRTSCHAFT UND ARBEIT (2003).
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Positivauswahl?

Das in der medialen Offentlichkeit transportierte Bild der
industriellen Unternehmenslandschaft in Ostdeutschland
zeichnet sich eher durch ein Uberwiegen der Grauténe
aus, wenn es sich nicht gerade um die allseits bekannten
Vorzeigeunternehmen — insbesondere Niederlassungen
weltweit aufgestellter Konzerne — handelt. Weitgehend
unbekannt, weil in der Regel inhabergeflhrt und nicht
borsennotiert, sind eine Reihe mittelstandischer Unter-
nehmen, die in ihrem Marktsegment eine Spitzenposition
einnehmen. Die letztgenannten Merkmale treffen auf die
Mehrheit der befragten sachsischen Unternehmen zu.
Uber die Hélfte davon besetzt erfolgreich einen Nischen-
markt, von denen wiederum knapp ein Drittel in ihrem
jeweiligen Marktsegment der nationale oder sogar inter-
nationale MarktfUhrer ist.

Gemessen an der Beschaftigten- und Umsatzentwick-
lung (vgl. Tab. 2) und der Ertragssituation (vgl. Abb. 1) ist
das Gros der in der Interviewrunde erfassten Unterneh-
men als ,erfolgreich“# zu charakterisieren. Verglichen mit
den Ergebnissen des |AB-Betriebspanels 2003 zur Er-
tragslage der Betriebe in Sachsen befand sich die be-
fragte Unternehmensauswahl in einer deutlich gunstige-
ren Ertragslage als der Durchschnitt der sachsischen
Wirtschaft.®

Allerdings verliefen die Unternehmensbiographien der
Befragten seit der Wende bis zum Sommer 2004 nicht
immer linear nach oben, sondern waren teilweise durch
Briche in Form von Insolvenzen, Eigentimerwechseln,
Betriebsaufteilungen u. A. begleitet, die jedoch immer
wieder in einen Neustart mundeten. Allein diese Tatsa-
che wirde angesichts der seit der Deutschen Einheit
zahlreich aus dem Markt ausgeschiedenen Unterneh-
men schon das Testat ,erfolgreich” verdienen.

Tabelle 2: Betriebliche Kennzahlen

Akzeptanzschwelle iiberwunden

Mitte der 90er Jahre wurde in mehreren Studien nachge-
wiesen, dass die Verkaufspreise ostdeutscher Erzeug-
nisse, die westdeutschen Produkten qualitativ gleichwer-
tig waren, deutlich niedriger lagen. Die Untersuchung
von MaLLok® bezifferte diesen Malus auf durchschnittlich
12 %, wéhrend das IFo INSTITUT 7 eine Preisdiskriminierung

4 Zur Problematik der Anwendung des Erfolgsbegriffs auf Unternehmen
siehe: RupoLrH (1996).

5 Vgl. S6sTRA (2004), S. 105 f.

6 Vgl. MaLLok (1996), S. 125 ff.

7 Vgl. Viewea, BErRnHARDT und HEISIG (1997), S. 80 f.

Abbildung 1: Beurteilung der Ertragslage 2003

B gut
D schlecht

B sehr gut
[] befriedigend

Quelle: ifo Institut.

Im Vergleich zum Vorjahr war im Jahr 2003 mm

Mitarbeiterzahl (n=28)

Umsatz insgesamt (n=25)

Auslandsumsatz (n=28)

nachrichtlich:

durchschnittliche UnternehmensgréBe 2003
durchschnittlicher Umsatz 2003
durchschnittlicher Auslandsumsatz 2003

Quelle: ifo Institut.

43 % 46 % 11 %
48 % 28 % 24 %
46 % 46 % 7%

142 Beschaftigte

13,64 Mil. €
3,57 Mill. € (= 26,2 %)
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sachsischer Maschinenbauer mit Abschlagen von 10 bis
20 % ermittelte.

Dass Preiszugestandnisse nach der Wende ein wichtiger
Anreiz waren, Mérkte Uberhaupt erschlieBen zu kénnen,
wird von den befragten Unternehmen der sachsischen
Metall- und Elektroindustrie bestatigt, jedoch als nicht
mehr existent betrachtet. Hierzu beigetragen hat, dass
die ostdeutschen/sachsischen Unternehmen jetzt schon
Uber zehn Jahre am Markt agieren und mit ihrem Pro-
duktionsprogramm bekannt sind. Von ostdeutschen Un-
ternehmen — sofern sie im Bereich der Lohnfertigung,
d.h. als ,verlangerte Werkbank* tatig sind — erwarten
Abnehmer in den alten Bundeslandern jedoch niedrigere
Preise als von Westunternehmen, da diesen sehr wohl
die glinstigere Kostenstruktur — vor allem aufgrund nied-
rigerer Lohne — sowie die dort angebotenen Fordermal3-
nahmen fir Ostbetriebe (Investitionsférderung, Investi-
tionszulage, Forderung von Forschung, Technologie und
Innovation etc.) durchaus bekannt sind und die Durchrei-
chung dieser Vorteile an den Kunden verlangen.

In einer gunstigeren Situation sind diejenigen Unterneh-
men, die mit eigenen Produkten eine Marktnische be-
setzen, die ihnen eine gute bis sehr gute Marktposition
beschert. Unter den befragten Unternehmen charakteri-
sierten sich funf als Alleinanbieter oder sogar als Markt-
fUhrer; insbesondere im Sondermaschinenbau oder als
Anbieter kundenspezifischer Lésungen (customized pro-
ducts). Zwei weitere Unternehmen streben in Teiloerei-
chen ihres Produktspektrums die WeltmarktfUhrerschaft
an. Einige Unternehmen befinden sich in strategischen
Partnerschaften mit GroBunternehmen oder sind als
Zulieferer gelistet. Als im Hochpreissegment angesiedelt
bezeichneten sich drei Unternehmen.

Auf der Beschaffungsseite haben die sachsischen Unter-
nehmen Nachteile aufgrund ihrer geringen Unterneh-
mensgroBe, die auch kleinere Abnahmemengen an Vor-
produkten, Materialien, Rohstoffen etc. mit sich bringen.
Bei Auftragen von GroBunternehmen gelingt es oftmals
den Kkleineren Unternehmen, Uber deren Lieferanten Mate-
rial zu ebenfalls glnstigen Kondition beziehen zu kdnnen.

Der in einer neueren Untersuchung identifizierte Teufels-
kreis der ostdeutschen Wirtschaft, der darin gesehen
wird, dass Unternehmen und Geschaftsflhrer mit einer
maBigen Vertriebsstrategie und vertragsrechtlich mittle-
rem Geschick Auftrage zu nur maBig gewinntrachtigen
Konditionen einwerben, die von einer erfahrenen Beleg-
schaft unter Abforderung von hoher Flexibilitat bei deut-
lich geringerem Lohnniveau — gegenlber Westdeutsch-
land — abgewickelt werden und die GeschaftsfUhrer mit

dieser Lohnbescheidenheit im Rucken wiederum neue
Auftrége durch niedrige Preise akquirieren, ist fir den
Kreis der befragten Unternehmen nicht zu konstatieren.®

Uberregionale Absatzmarkte im Fokus

Die befragten Unternehmen verzeichneten 2003 eine Ex-
portquote von rund 26 % und lagen damit etwa 10 %
Uber dem Durchschnitt der sachsischen Metall- und
Elektrobranche insgesamt. Im Vergleich zum Vorjahr war
bei etwa jeweils der Halfte der Unternehmen der Aus-
landsumsatz hoher ausgefallen oder zumindest gleich
hoch geblieben (vgl. Tab. 2).

Wichtigster Exportmarkt fur die Unternehmen war 2003
Westeuropa, auf dem rund 14 % des Gesamtumsatzes
erzielt wurden, gefolgt vom asiatischen Raum mit knapp
11 %. Vor allem auf dem westeuropéischen Markt bietet
sich den dort tétigen séchsischen Unternehmen die
Méglichkeit, héhere Preise als im Binnenmarkt zu erzielen
und damit auch bessere Gewinnmargen zu realisieren.
Beispielhaft sei hier ein Unternehmen genannt, das am
deutschen Markt eine Marge von 3 bis 7% erzielt mit
dem gleichen Produkt im EU-Markt aber eine solche von
5 bis 10 % oder ein anderes Unternehmen, dessen Pro-
dukte in Deutschland einen Gewinn von 1% abwerfen,
aber in Frankreich einen von 4 %.

Noch zu erschlieBendes Marktpotenzial sehen die Unter-
nehmen vor allem in Fernost, aber auch West- und Ost-
europa sowie Nordamerika werden als wachsende
Mérkte eingestuft, wahrend viele Unternehmen dem
deutschen Markt nur ein méaBiges Wachstumspotenzial
attestieren. Als Regionen, in denen die Betriebe auf mitt-
lere Sicht neue Absatzméarkte erschlieBen wollen, kristal-
lisieren sich neben Asien und Osteuropa (einschl. Russ-
land) noch Stidamerika, Stdafrika und Australien heraus.
Die Schwere der Aufgabe, die die Unternehmen in die-
sem Zusammenhang schultern mussen, wird von diesen
durchaus realistisch eingeschatzt.

Wahrend den meisten Unternehmen die regionale Auf-
schlisselung des Gesamtumsatzes keine Probleme be-
reitete, konnte die Frage nach dem Marktanteil kaum be-
antwortet werden, da dieser neben dem Regionalaspekt
noch produktspezifisch zu differenzieren gewesen wére, so
dass die Ausweisung entsprechender Quoten nicht aus-
sagefahig wére. Eine typische Antwort eines Gesprachs-
partners lautete: ,Je nach Produkt von 0,1 bis 100."

[ Vgl. BEHR (2002), S. 69.
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Bei der Frage nach den eigenen Wettbewerbsparame-
tern im Vergleich zur Konkurrenz wurde neben den vor-
gegebenen Faktoren ,Qualitat, Service, Technologie® von
nahezu allen Betrieben noch ,Zuverlassigkeit, Schnellig-
keit, Flexibilitat, Liefertreue® als prominente Erfolgsfakto-
ren genannt. Insgesamt gingen die befragten Unterneh-
men mehrheitlich davon aus, dass sie sich bei
wettbewerbsrelevanten Faktoren besser positionieren als
die jeweiligen Konkurrenten.

Als Hauptkonkurrenten in vielen Bereichen ricken zu-
nehmend chinesische Unternehmen ins Blickfeld; nicht
zuletzt durch verbesserte Transportmoglichkeiten. Dau-
erte friher eine Lieferung aus China vier bis funf Wochen,
so ist sie heute in maximal einer Woche beim Kunden,
d. h. die Lieferfahigkeit ist gewachsen und kein entschei-
dender Vorteil mehr fUr Hersteller in Europa.

Noch Schwachen im
Vertriebsmanagement

Die Selbsteinschatzung der Unternehmen bezUglich
ihres auf Vertriebsaktivitaten gerichteten Know-hows
und ihrer darin an den Tag gelegten Professionalitat fiel
mehrheitlich in die Kategorien ,sehr gut* bis ,gut®. Aller-
dings wurden vereinzelt auch noch diesbezlglich beste-
hende Defizite thematisiert. So wurde auf die noch nicht
bei allen Vertriebsmitarbeitern ausgepragte Kunden-
orientierung hingewiesen, die ursachlich auf eine in der
Vergangenheit nicht trainierte, weil nicht erforderliche,
Verhaltensweise zurtickgefuhrt wird. Dabei ist der eigene
Vertrieb der Hauptakteur bei der Bearbeitung aller bedien-
ten Inlands- und Auslandsmarkte. Dies zeigt sich auch in
der Bedeutung, die Vor-Ort-Besuchen als Instrument der
Marktbearbeitung noch vor Mailings/Direktansprachen
oder Messeteiinahmen — mit Ausnahme Westdeutsch-
lands — zukommt.

Bezlglich der Bewertung existierender Barrieren, mit
denen Unternehmen beim Inlandsvertrieb oder Export-
geschaft konfrontiert werden, gab es einen deutlichen
Schwerpunkt bei der vor allem im Inland anzutreffen-
den Konkurrenzsituation mit zum Teil aggressiven Vor-
gehensweisen der Wettbewerber. Wahrend Sprach-
probleme als Hindernis fur eine Marktbearbeitung durch
die fortschreitende Verjingung der Belegschaften mit
entsprechenden Qualifikationen eher im Abnehmen be-
griffen sind, drlckten die Unternehmen zum Zeitpunkt
der Befragung deutlich mehr die aktuellen Kostensteige-
rungen bei Materialien und Energietragern, die jedoch
alle Betriebe in der jeweiligen Branche gleichermaBen
trafen.

Auftragsvor- und Wachstumsfinanzierung
zunehmend kritischer Faktor

Die gréBten Probleme der befragten Unternehmen lagen
zum Zeitpunkt der Befragung in der Finanzierung des
Unternehmenswachstums und der Vorfinanzierung von
Auftragen. Eine Eigenkapitalquote von 60% und ein
Gewinn vor Steuern von Uber 10 % — wie bei einem der
befragten Unternehmen vorzufinden — durfte wohl eher
einen Einzelfall darstellen.® So bedeutet die Hereinnahme
eines volumindsen Auftrags fur ein Unternenmen die zu-
satzliche Beschaffung von Materialien und in der Regel
die Einstellung zusatzlicher Arbeitskrafte bei (temporar)
gleich bleibenden finanziellen Mitteln. Des Weiteren gerat
die Liquiditat durch die spurbare Ausweitung der Zah-
lungsziele seitens der Kunden massiv unter Druck.

Vor dem Hintergrund, dass nur funf der befragten Unter-
nehmen ihre Ertragslage als schlecht beurteilten, scheint
auch bei den mit ,gut bis befriedigend” votierenden Un-
ternenmen die Aufrechterhaltung der Liquiditat schwierig
zu sein. Hierbei kdnnte das schon friher ermittelte Pha-
nomen eine Rolle spielen, dass ostdeutsche Unterneh-
men geringere Ertragswerte schon als ,befriedigend”
oder ,gut” testieren im Vergleich zu Unternehmen in den
alten Bundeslandern.°

So wird verstandlich, dass viele Unternehmen z. B. die
Messeférderung, auch wenn sie nur einen geringen Teil
der tats&chlich anfallenden Kosten abdeckt, als ,Kosten-
dampfung® empfinden, die man gerne beibehalten
mochte. Diese FérdermaBnahme wurde Ende Septem-
ber 2004 von der Bundesregierung eingestellt. Von die-
ser MaBnahme, die die anfallenden Standkosten auf
Messen bis maximal 4.500 Euro pro Unternehmen bezu-
schusste, profitierten 2004 immerhin 1.186 séchsische
Aussteller mit insgesamt 2,6 Mill. €. Damit floss fast die
Halfte des Etats fur Messeférderung in den neuen Bun-
deslandern nach Sachsen.

Standort Sachsen aus Sicht der Unternehmen als
vorteilhaft beurteilt...

In nahezu allen Interviews wurde Sachsen als vorteilhaf-
ter Produktionsstandort bezeichnet; vor allem aufgrund
der guinstigen Kostenstruktur, aber auch andere Fakto-
ren wurden herausgestellt. Haufige Aussagen beinhalte-
ten: ,keine Tarifbindung®, ,keine Gewerkschaft”, ,kein

9 Aktuell liegt die Eigenkapitalquote von KMU in den neuen Bundeslén-
dern im Schnitt zwischen 7 und 10 %. Vgl. hierzu KLaus (2004).
10 Vgl. GERSTENBERGER (2002), S. 23 f.
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Betriebsrat”, ,flexibles Verhalten der Belegschaften®.
Bemangelt wurde von in den Grenzregionen ansassigen
Unternehmen die ungunstige Anbindung an das Fernstra-
Bennetz, die in einem Fall Mehrkosten von 0,25 € pro
Produkteinheit verursacht.

Da es sich in der Mehrheit um Nischenproduzenten han-
delt, deren Produkte eine hohe Qualifikation der Be-
schéftigten voraussetzt, wurde lediglich in zwei Féllen die
Abgabe von arbeitsintensiven Teilarbeiten nach Tsche-
chien oder Polen in Erwagung gezogen oder der starke-
re Bezug von Vorprodukten von dort. Ein Unternehmen
konnte durch einen hohen Automatisierungsgrad den
Vorteil von Low-cost-Produzenten in Osteuropa wettma-
chen. Das frlhere Engagement eines Unternehmens in
Tschechien musste aufgrund mangelnder Qualitat und
Liefertreue sowie eines insgesamt ungunstigen Preis-/
Leistungsverhaltnisses wieder aufgegeben werden.

Vielfach in Anspruch genommen und gelobt wurden die
Kooperationsmoglichkeiten mit Hochschulen und auBer-
universitaren Forschungseinrichtungen im Freistaat.

...dennoch Wunsch nach weiterer 6ffentlicher
Unterstiitzung

Aufgrund der von den Gesprachspartnern haufig geduBer-
ten Kritik an der mangelnden Unterstitzung seitens der
(regionalen) Banken, setzen die Unternehmen groBe
Hoffnung in die Institutionen der landesspezifischen Wirt-
schaftsférderung. Vielfach wurde jedoch die Verbesse-
rung der administrativen Abwicklung bestehender MaB3-
nahmen angemahnt, wie z. B. die EntbUrokratisierung
von Férderantrdgen aber auch die Verldsslichkeit von
Forderzusagen eingefordert.

Nahezu uni sono wurde die Beibehaltung der Férderung
aus der Gemeinschaftsaufgabe ,Verbesserung der regio-
nalen Wirtschaftsstruktur® (GA) sowie der Investitionszu-
lage beschworen, auch angesichts der als bedrohlich
eingeschétzten restriktiven Kreditvergabe der Banken.

Eine Palette von als wlnschenswert artikulierten Unter-
stltzungsmaBnahmen betraf vor allem das Exportge-
schaft wie z. B. Unterstitzung bei der MarkterschlieBung
in L&ndern mit geringer Rechtssicherheit (z. B. WeiBruss-
land), Férderung von Mitarbeiterschulungen Utber Zoll-
und Steuervorschriften im Rahmen der ErschlieBung
neuer Mérkte u. A. Vereinzelt wurde die Beflirchtung ge-
auBert, dass im Freistaat die Fokussierung der Forde-
rung auf Chips und Autos sowie auf Zentren und Cluster
drohe, und die Flache dabei vergessen werde.

Ein Unternehmen &uBerte explizit, dass es durch die ge-
wahrten FdrdermaBnahmen wachsen konnte, aber
selbst ohne eine solche Unterstitzung nicht zugrunde
gegangen waére, jedoch dadurch eine selbst tragende
Entwicklung begUnstigt wurde. Infolge des erzielten
Wachstums zahlt das Unternehmen mittlerweile nicht
mehr zum Kreis der kleinen und mittleren Unternehmen
(KMU) und hat damit zu einem GroBteil der landesspezi-
fischen FérdermaBnahmen, die insbesondere auf diese
Unternehmensgruppe abzielen, keinen Zugang mehr.

Fazit

Bemerkenswert war die im Rahmen dieses Projekts
identifizierte Vielzahl erfolgreicher Unternehmensgeschich-
ten, die nicht nur in den Wachstumszentren, sondern
auch in den Grenzregionen — von der Oberlausitz bis ins
Vogtland — anzutreffen waren und die nur in geringem
MaBe in der Offentlichkeit bekannt sind.'" So bezeich-
nete sich ein Interviewpartner als ostdeutsches Spitzen-
unternehmen, mehrere charakterisierten sich als Mini-
Leuchtturm oder Mini-Global-Player, andere wiederum
wachsen seit Jahren entgegen dem Branchentrend.

Beachtlich sind auch die Aktivitdten zu nennen, die die
Unternehmen auf die Neu- oder Weiterentwicklung ihres
Produktprogramms richten, vor dem Hintergrund, dass
entweder ein weiteres Standbein die erreichte Marktpo-
sition absichern soll oder aus dem Zwang heraus, dass
der technische Fortschritt in Form von Innovationen in
neue Produkte und Prozesse umgesetzt werden muss,
um wettbewerbsfahig zu bleiben.

Von daher ist zu Uberlegen, ob nicht stérker als bisher
der Ausbau und die Erweiterung der vorhandenen Unter-
nehmenssubstanz Vorrang vor einer Fokussierung auf
Neugrtindungen haben sollte. Sowohl eine Stabilisierung
als auch eine mdégliche Erhdhung der Wettbewerbsfahig-
keit des endogenen mittelstdndischen Unternehmenspo-
tenzials wirde sich in hdheren Exportquoten niederschla-
gen und lieBe aufgrund der haufig damit verbundenen
gUnstigeren Preissetzung die Produktivitdt Gberpropor-
tional steigen. Gleichzeitig wirden die Unternehmen ihre
Reputation erhdhen — mit positiven Ruckwirkungen auf
ihre Marktstellung in Deutschland. Insofern ist zu hoffen,
dass die Absicht der Sachsischen Staatsregierung, nicht
nur auf Ballungsgebiete ausgerichtete groBe ,Leuchtturm-
politik® betreiben zu wollen, sondern auch kleine und

1 Vgl. BeHr (2002), S.70, der dieses beispielsweise auch in Dessau und
Nordthdringen identifizierte Phdnomen unter das Motto ,Erfolgreich im
Verborgenen” stellt.
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mittlere Unternehmen in der Flache nicht zu vernachlas-
sigen, gleichsam den Boden bestellt, auf dem weitere
»Mini-Leuchttirme® und ,Mini-Global-Player” gedeihen
koénnen.'?
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