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Die stillen Gewinner

WERKSTATT Was Hidden Champions erfolgreich macht — und wie regionale Unternehmen der
Metropolregion Rhein-Neckar von ihren Strategien profitieren kénnen.

VON ROLAND E. SCHON

n Kandel wurden im Frihjahr dieses Jahres mit-

telstandische Unternehmen aus der Siidpfalz
als Hidden Champions und Hidden Gems, also
fuhrende Unternehmen mit Potenzial zum zukinf-
tigen Hidden Champions, ausgezeichnet (econo
berichtete). Weltmarkifiihrer und nationale Spit-
zenreiter in ihren jeweiligen Nischen, von denen
viele vermutlich noch nie gehért haben. Sechs Na-
men zeigen exemplarisch, um welche Spezialisten
von Unternehmen es sich dabei handelt: STABILA
Messgerate aus Annweiler (Elektronische Mess-
werkzeuge), TEKA Maschinenbau aus Edenkoben
(Mischer und Mischanlagen), Kardex Produktion
Deutschland Gmbh (Lagertechnik) und Walter Sys-
temtechnik aus Germersheim, Wickert Maschinen-
bau (Sondermaschinen) und WEPTECH elektronik
(Funktechnologie) aus Landau. Unternehmen, die
in alle Welt exportieren, internationale Standards
setzen und Hunderte von Arbeitsplatzen sichern.
Die wissenschaftliche Studie von Professor Dr.
Jan-Philipp Biichler identifizierte insgesamt uber
100 solcher heimlichen Champions in der Techno
logieRegion Karlsruhe.

Diese stillen Gewinner sind selbst in der Region Fakt

kaum bekannt. Sie operieren diskret, reinvestieren

ihre Gewinne, bauen langfristig auf. Doch sie sin Hidden Champions in-
offensichtlich das industrielle Riickgrat der Region

— stabiler und krisensicherer als mancher bekann-
te Konzern. Das wirft die entscheidende Frage auf:
Was kénnen andere regionale mittelstandische Un-
ternehmen von diesen Hidden Champions lernen?
Und wie viele Hidden Champions schlummern noch
unentdeckt in der Metropolregion Rhein-Neckar?

vestieren doppelt so
viel in Forschung und
Entwicklung als der
Schnitt der deutschen
Industrieunternehmen,
namlich sechs Prozent
vom Umsatz. Pro 1.000
Was Klar ist: Die ausgezeichneten Unternehmen Mitarbeiter halten sie
und insbesondere die deutschen Hidden Champi- fiinfmal so viele Patente
ons beweisen, dass Spitzenleistung nicht von Gré- wie GroRunternehmen,
Re oder Kapital abhangt, sondern von der richtigen  bei fiinfmal niedrigeren
Strategie und konsequenter Umsetzung. Gerade in ~ Kosten pro Patent.
wirtschaftlich herausfordernden Zeiten lohnt sich
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der Blick auf diese stillen Gewinner. Diese Unterneh
men haben strukturelle und strategische Vorteile,
die stérker sind als Zélle und Marktschwankungen.
Sie agieren extrem kundennah, sind finanziell solide
und organisatorisch lernfahig.

Sieben Erfolgsprinzipien
fur den regionalen Mittelstand

Basierend auf den Forschungen von Professor
Hermann Simon, Pionier und fiihrender Experte flr
Hidden Champions (HC), zeigen sich bei diesen sie-
ben klare Erfolgsprinzipien. Sie sind nicht an GréRe
gebunden, sondern erfordern vor allem eines: Kon-
sequenz. Diese Prinzipien kénnen von jedem Unter-
nehmen umgesetzt werden, das bereit ist, den Weg
zur Spitze zu gehen.

1 Radikale Fokussierung
statt Verzettelung

Hidden Champions konzentrieren ihre begrenzten
Ressourcen besser als andere. Sie fokussieren

sich auf enge Markte und schaffen durch Speziali-
sierung einzigartige Produkte. Sie wahlen bewusst,
wo sie antreten wollen, und verzetteln sich nicht.
Fokussierung ist die einzige Chance, Weltklasse

zu werden. Keine faulen Kompromisse im Kernge-
schaft, keine standigen Seitenblicke auf andere
Geschéftsfelder, sondern kompromisslose Kréfte-
konzentration auf die eigenen Starken.

Meine Handlungsempfehlung: Fragen Sie sich ehr-
lich: Wo sind Sie wirklich einzigartig? Wo kdénnen Sie
besser sein als alle anderen? Konzentrieren Sie alle
Kréfte auf genau diesen Punkt. Widerstehen Sie der
Versuchung, in zu viele Richtungen gleichzeitig zu
wachsen und sich zu verzetteln. Vermeiden Sie, ei-
nen ,Bauchladen® von Produkten und Dienstleistun-
gen anzubieten. Definieren Sie Ihr Spielfeld klar und
treten Sie nur dort an, wo Sie wirklich eine flihrende
Position erreichen kénnen.



Hidden
Champions-
Erfolgskreise

2 .Nischen-Globalisierung
macht kleine Markte gro3

Fokussierung macht einen Markt beherrschbar,
Nischen-Globalisierung multipliziert ihr Geschafts-
modell. Das ist das Geheimnis: Hidden Champions
denken global, realisieren aber nationale und loka-
le Produktions- und Vermarktungsstrategien. Sie
vertreiben nicht Uber Dritte, sondern Uber
eigene Tochtergesellschaftennd be-
halten so den direkten Kundenkon-
takt. Sie sind prasent, da wo sie
sind, und haben in ihren Mark-
ten kompetentes Personal.
Meine  Handlungsemp-
fehlung: Wenn Sie Ihren
regionalen Markt be-
herrschen, dann legen

Sie Ihre regionalen oder

+ Kundennahe

DER INNERE
KREIS

Interne
Kompetenzen

Starke Fuihrung

Kontinuierliche

i ) Innovation DER KERN
nationalen Beschran-
+ Prozess-
kungen ab und wagen optimierung Herausfor-
Sie den Sprung in neue dernde Ziele

Markte. Beginnen Sie mit
Nachbarmarkten oder

dem Exportins europai-
sche Ausland und bauen
Sie dann lokale Prasenzen Globale

Ausgewahlte und

auf, aber behalten Sie die Kont- Orientierung
rolle und den Kundenkontakt. DER AUSSERE
KREIS
3 Wert- und werteorientierte Externe
" Chancen

Kundennéhe als grofite Starke

Erfolgreiche Unternehmen sind ihren Kunden
wirklich nah. Kundenorientierung ist fir den Er-
folg der Hidden Champions wichtiger als Kampf
um Marktanteile. Die langjahrige Kundenbezie-
hung ist ihre grofite Starke. Bei erfolgreichen Mit-
telstdndlern haben 38 Prozent der Mitarbeiter re-
gelmaRig Kundenkontakte, bei GroRunternehmen
sind es lediglich acht Prozent. Der Fokus liegt
auf der Ldosung brennender Kundenbediirfnisse
sowohl bei Endkunden als auch bei Handelspart-
nern und Lieferanten. Nutzen- und Qualitatsorien-
tierung sind wichtiger als Kapitalorientierung.
Das ist auch ein zentrales Prinzip der EKS-Stra-
tegie nach Wolfgang Mewes.

Konzentration auf
Kernkompetenzen

(Spezialisierung +
enger Marktfokus)

Meine Handlungsempfehlung: Nutzen Sie die Be-
ziehungen zu lhren Kunden als Leistungstreiber.
Die Prozesse hin zum Kunden sollten in ,Premium-
Qualitat” gelebt werden. Sorgen Sie dafir, dass
moglichst viele Mitarbeiter regelmafligen Kunden-
kontakt haben, nicht nur der Vertrieb. So entstehen
engere Bindungen. Bauen Sie werteorientierte Kun-
denbeziehungen auf.

4 . Kontinuierliche Innovation als
Gleichgewicht von Markt und Technik

Hidden Champions investieren doppelt so viel in
Forschung und Entwicklung als der Schnitt der deut-
schen Industrieunternehmenpamlich sechs Pro-

zent vom Umsatz. Pro 1.000 Mitarbeiter halten sie
finfmal so viele Patente wie GrolRunternehmen, bei
funfmal niedrigeren Kosten pro Patent. Kontinuierli-
che Innovation in den Produkten und transparenten
Wertschdpfungsprozesserist ihr Markenzeichen.
Technologie und Kundenbedirfnisse fungieren als
gleichgewichtige Antriebskrafte von Innovationen.
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Kundennutzenoptimierung

Vertrauen auf
eigene Starken

motivierte Mitarbeiter

Wettbewerbs-

Meine Handlungsempfehlung: Innovation ent-
steht nicht im Labor allein, sondern im Dialog mit
dem Kunden. Fragen Sie nicht nur ,Was ist tech-
nisch mdglich?“, sondern vor allem ,Welches
Problem 16st das fir unsere Kunden?“ Investie-
ren Sie konsequent in kundenorientierte F&E, die
wirkliche Bedarfe befriedigt. So vermeiden Sie
Entwicklungsflops, die Sie viel Geld kosten.

5 . Hochgesteckte Ziele und
Marktfuhrerschaft

Die Ziele der Hidden Cham-
pions sind auferst ambi-
tioniert und vor allem auf
profitables Wachstum
ausgerichtet. Marktfih-
rerschaft ist bei vielen
ein identitdtsbildendes
Ziel, das fiir Selbstver-
sténdnis und Strategie
eine  herausragende
Rolle spielt. Hidden
Champions wollen Kun-
den, Wettbewerber und
inre Markte durch das
Setzen von Standards und
Benchmarks flihren. Die Am-
vorteile bition, Marktfiihrer zu werden,
ist eine wichtige Antriebskraft, die
erheblich zur Motivation der Mitarbei-
ter beitragt.

Messbare

Meine Handlungsempfehlung: Formulieren Sie
den Anspruch, lhren Markt zu filhren. Kommu-
nizieren Sie bei lhren Mitarbeitenden, in ihren
Markten mindestens zu den TOP 3 Unternehmen
zu zahlen. Denken Sie grof3, auch wenn Sie klein
anfangen. Das Ziel der Marktfihrerschaft, d.
h. der einzigartige Spezialist in den gewahliten
Markten zu sein, bedeutet Standards zu setzen
und den Takt vorzugeben.

6 . - »Hochleistungsmitarbeiter*:
Die Richtigen finden und halten

Hidden Champions schaffen Bedingungen, um
hochwirksame Leistungen zu erbringen. Sie stre-
ben einen hohen Wirkungsgrad der Humanener-
gien im Unternehmen an. Hochleistung erreicht
man nur mit einer Mannschaft, die eine starke Mo-
tivation und Identifikation mit dem Unternehmen
aufweist. Grundlage hierflr ist unter anderem
die sorgfaltige Auswahl der richtigen Mitarbei-
ter. Sie verstehen die Ziele und identifizieren sich
mit ihnen. Flhrungskrafte missen strategisches
Denken und Handeln im Tagesgeschéaft vorleben.
Hidden Champions haben eine extrem geringe
Fluktuation und profitieren davon.

Meine Handlungsempfehlung: Machen Sie im
Unternehmen bewusst, dass alle Aktivitaten
letztlich dem Kundennutzen dienen missen.
Schaffen Sie Bedingungen, bei denen Ihre Mit
arbeitenden ihre Arbeitszeit wirklich produktiv
nutzen und Hdéchstleistung erbringen kénnen.
Investieren Sie Zeit in die Auswahl der richtigen
Menschen, nicht nur nach Qualifikation, sondern
vor allem nach Wertehaltung, Einstellung und
personlicher Verpflichtung.



7 Wettbewerbsvorteile
weiterentwickeln und erweitern

Hidden Champions setzen ihre Wettbewerbsvor-
teile mit Konsequenz am Markt durch. lhre Uber-
legenheit beruht nicht auf einem einzelnen Vorteil,
sondern auf einer Kombination von Alleinstellungs-
merkmalen. Die Problemlésung fir den Kunden

und die Produktqualitat steht dabei unverandert
an erster Stelle. Es geht auch darum, schwer imi-
tierbare Wettbewerbsvorteile in Beratung und
Systemintegration zu schaffen, um so die Eintritts-
barrieren fir neue Wettbewerber zu erhéhen.

Meine Handlungsempfehlung: Bauen Sie nicht

auf einen einzelnen Wettbewerbsvorteil, der zu
leicht kopierbar ist. Schaffen Sie ein ganzes Biin-

del von konkreten Vorteilen, die ineinandergreifen
und sich gegenseitig verstarken. Entwickeln Sie
schwer imitierbare Vorteile durch Systeminteg-

ration und umfassende Kundenberatung. Letzt-
lich ist es der immaterielle Kundennutzen, der am

Ende den Ausschlag gibt.

Nicht auf die Politik warten, jetzt handeln

Gerade in wirtschaftlich schwierigen Zeiten gilt:
Besinnen Sie sich auf die eigenen Starken, war-
ten Sie nicht auf die Politik, bis diese es richtet.
Die Hidden Champions zeigen eindrucksvoll,
dass mittelstdndische Unternehmen mit den
Prinzipien der Spezialisierung und Fokussierung
gegen Global Player und einer erratischen Zollpo
litik bestehen kdnnen. Die richtige Strategie, nicht
primar Kapital oder GréRe, sind entscheidend,
wenn man langfristig existenzfahig bleiben will.

Die Metropolregion Rhein-Neckar bietet ideale
Bedingungen fir Hidden Champions: eine star-
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Roland E. Schén ist Dip-
lom-Wirtschaftsingenieur
und Inhaber von Roland
Schon + Partner, Erfolg
durch Einzigartigkeit, Wil-
helmsfeld bei Heidelberg.
Er ist Experte fur ganzheit-
liche Unternehmerstrate-
gien und strategische Ver-
anderungsprozesse fur
den Mittelstand auf Basis
der EKS-Strategie, Leiter
des StrategieForums der
Metropolregion Rhein-Ne-
ckar, Pionier von GroR3-
gruppeninterventionen im
deutschsprachigen Raum
mit Durchfiihrung zahlrei-
cher Zukunftskonferenzen
sowie Strategiepreistra-
ger des Bundesverbandes
Strategieforum. Mehr un-
ter www.RolandSchoen.de

ke mittelstdndische Tradition, exzellente For-
schungseinrichtungen, kurze Wege zwischen
Unternehmen, Hochschulen und Netzwerken. Die
Region bietet die ideale Mischung aus Innovation,
Tradition und internationalem Zugang.

Es gibt nichts Gutes, aulRer man tut es

Die sieben Erfolgsprinzipiensind nicht an GréRe
oder Kapital gebunden. Sie funktionieren fiir Start
ups genauso wie fiir etablierte Mittelstandler. Sie
erfordern keine riesigen Investitionen, sondern vor
allem Konsequenz. Einzigartigkeit ist das Marken
zeichen, eine gute Strategie und die richtigen Mit-
arbeiter sind der Schlissel. Wille und Ausdauer ist
die mentale Voraussetzung.

Wo stehen Sie? Welche der sieben Prinzipien set-
zen Sie bereits um und wo gibt es noch Potenzial?
Vielleicht flihren Sie selbst ein solches Unterneh-
men. Vielleicht arbeiten Sie fiir einen Hidden Cham-
pion, ohne es zu wissen. Vielleicht sind Sie auf dem
Weg, einer zu werden.

Die Hidden Champions und Hidden Gems der Me-
tropolregion Rhein-Neckar verdienen Aufmerksam-
keit, weil deren Erfolgsgeschichten und Strategie
inspirieren und lehrreich sind. Diese Unternehmen
zeigen, was in wirtschaftlich schwierigen Zeiten
moglich ist. Die Region sollte ihre Champions ken
nen. Nicht, um sie ins Rampenlicht zu zerren, son-
dern um zu verstehen, worauf wirtschaftliche Star-

ke wirklich beruht.

Wenn Sie mehr (ber Hidden Champions erfahren
mochten, einsolches Unternehmen kennen oder
selbst auf dem Weg dorthin sind, freue ich mich und
die Redaktion iber den Austausch mit lhnen. []

fur den MEXI 2026 bewerben

PREIS Der Mannheimer Existenzgrindungspreis (MEXI) geht 2026 in die nachste Runde.
Start-ups und junge Unternehmen kénnen sich noch bis 31. Juli 2026 bewerben.

er MEXI zahlt zu den wichtigsten regionalen

Start-up-Preisen in Deutschland. Ausge-
zeichnet werden Unternehmen in finf Katego-
rien: Technologie, Dienstleistung, Impact, Textile
und neu Scale Up. In den Kategorien Technologie,
Dienstleistung, Impact und Scale Up gibt es je-
weils 10.000 Euro Preisgeld.

Neu ist die Kategorie Scale Up fir Mannheimer
Unternehmen in der Wachstumsphase, deren Griin-
dung drei bis sechs Jahre zuriickliegt. Pramiert wer-
den Firmen mit deutlichen Fortschritten bei Umsatz,
Beschaftigtenzahl und Kundenstamm.

Die bisherige Kategorie Fashion wird durch Textil:
ersetzt. Sie ist Uberregional ausgeschrieben und
richtet sich an Griinder aus Deutschland, Oster-

Mehr Infos

www.mannheim.de/mexi
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reich und der Schweiz. Der Preis umfasst einen Me-
diapreis im Wert von 10.000 Euro, 2.500 Euro Preis-
geld sowie weitere Sachleistungen. Alle Finalisten
erhalten zudem ein professionelles Pitch-Training.

Die Preisverleihung findet am 17. September 2026 in
Mannheim statt. Veranstalter sind die Wirtschafts-
und Strukturférderung der Stadt Mannheim und
NEXT MANNHEIM.

Teilnahmeberechtigt sind fir Technologie,
Dienstleistung, Impact und Textile Unternehmen
ab Grindung 22. Mai 2023, fir Scale Up Grin
dungen zwischen 22. Mai 2020 und 21. Mai 2023.
Fur alle Kategorien auRer Textile ist ein Sitz in
Mannheim erforderlich. kaba



