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CANLAB wurde 1990 im Umfeld

von industriellen Laser-Systemher-
stellern in Minchen gegrundet. Die
Materialbearbei-
tung im industriel-
len wie im medizi-
nischen Bereich
erfordert das
Werkzeug Laser-
strahl an der richti-
gen Stelle und die Verfolgung zu bear-
beitender Konturen. SCANLAB reali-
siert dazu neuartige Losungen und Pro-
dukte, bestehend aus Feinmechanik,
Optik/Lasertechnik, Elektronik und
Software-Technologien, die von
SCANLAB zu einem Subsystem inte-
griert und, verbunden mit Dienstlei-
stungen, weltweit an Systemhersteller
verkauft werden.
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vorteil dar und erdffnet die Moglichkeit,

relativ leicht weitere Wettbewerbsvortei-
le kontinuierlich auszubauen.

Den fir 1999 geplanten Umsatz von
DM 20 Mio. sollen 40 Mitarbeiter
erwirtschaften. Das fur 2002 angestrebte
Umsatzziel von
DM 50 Mio. wird
aus heutiger Sicht
nicht allein durch
Verkiufe im Heim-
markt und Exporte
erreicht werden. Es
erfordert die professionelle Erschliefung
von Mirkten auflerhalb des Heimmark-
tes und den Schritt zur Globalisierung.
Die Zusammensetzung des geplanten
Gesamtumsatzes bis 2002 zeigt Abb. 1.

Wachstum geht mit Globalisierung einher

Die Motivation fiir Globalisierungsakti-
vitdten ist vielfiltig. Zum anfangs natiir-
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lichen Drang nach Erfolg und Wachs-
tum kamen rasch neue — verstarkt ratio-
nale — Beweggriinde hinzu. Alle Gesell-
schafter — besonders Venture Capital-
Geber aufgrund ihres Geschiftszwecks —
sowie das erfolgsabhingig honorierte
Management sehen fir das Unterneh-
men eine moglichst starke Wertsteige-
rung als gemeinsames Ziel. Wie eng
Erfolg als Kriterium fiir den Wert und
dieser wiederum mit dem schnellen
Wachstum und der Globalisierung des
Unternehmens verbunden sind, zeigt
SCANLAB.



CANLAB treibt nicht nur der Markt-

anteil von etwa 80 % in Europa, der
ohne Ausweitung der Aktivititen ledig-
lich ein weiteres Wachstum mit dem
Markt zuliefe, zur Globalisierung. Auch
der simple, jedoch sehr bedeutende
Zusammenhang zwischen Markt- und
Prozeffiihrerschaft, die einander bedin-
gen, ist SCANLAB sehr bewuft. Er stellt
einen — oft ubersehenen — immensen,
weil doppelten Wettbewerbsvorteil dar:
gelingt es einem Unternehmen, die
Markt- und Prozef3fiihrerschaft zu errei-
chen, verfiigt es automatisch tber die
breite Kundenbasis, die auch immer wie-
der Anregungen fiir Verbesserungen und
Innovationen liefert, und iiber die Vor-
aussetzung, durch Prozef8fithrerschaft zu
den im Vergleich mit dem Wettbewerb
niedrigsten Kosten (Fixkostendegressi-
on) zu gelangen. Dieses Wechselspiel
zwischen Unternehmenserfolg — als
Ergebnis aus erzielbarem Preis abziig-
lich Kosten — und Unternehmenswert
mag als zu einfach erscheinen. Die Erfah-
rungen der vergangenen Jahre bei
SCANLARB bestitigen jedoch, daff kom-
pliziertere Instrumente nicht erforder-

lich sind.

Weitere Aspekte und Vorteile aus der
Globalisierung fiir SCANLAB:
e Zwang, dem Kunden zu folgen. Viele

europdische SCANLAB-Kunden sind
auch weltweit titig. Service vor Ort
tiberzeugt den Endkunden.
Raumliche Nihe zum Kunden. Die
Prasenz im betreffenden Markt ent-
spricht Vorgaben wie ,,Buy American*
sowie Forderungen nach Local Con-
tent und erhoht die Chance, Auftrige
zu erhalten. Die Realisierung kun-
denspezifischer Losungen wird sehr
erleichtert. ,Made by SCANLAB*
ersetzt ,Made in Germany*.
Strategische Kunden. Der direkte und
unmittelbare Kontakt zu Schliissel-
kunden mit Fithrungsrolle in ihren
Mirkten erméglicht den unmittelba-
ren Austausch von Spezifikationen,
technologische Zusammenarbeit
sowie das Profitieren von kurzen
Wegen, Flexibilitit und einer knappen
Time-to-Market. Meist folgt dann
auch die Belohnung fiir den Aufwand
in Form von Auftriagen uber hohe
Stiickzahlen.

Erfolg im Heimmarkt. Zwei Unter-
nehmen, die sich mit der gleichen
Technologie wie SCANLAB beschaf-
tigen, haben in den USA ihren Heim-
markt. Nachdem Starken von Unter-
nehmen im Heimmarkt besonders aus-
geprigt sind, fiel bei SCANLAB die
Entscheidung, zu globalisieren und
den Heimmarkt der Wettbewerber
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durch die Griindung einer Niederlas-
sung zu einem weiteren eigenen Heim-
markt zu entwickeln.
Zeitverschiebung. Die Globalisierung
hialt SCANLAB 24 Stunden pro Tag
wach: Ansprechpartner fir den Kun-
den und Anwender stehen immer zur
Verfuigung, Entwicklungsaktivitaten
konnen rund um die Uhr durchgefiihrt
und Ergebnisse um den Globus wei-
tergereicht werden.

Wechselkurse und Konjunkturzyklen.
Durch Aktivititen und Wertschopfung
in unterschiedlichen Wirtschaftsrau-
men ist die flexible Anpassung an sich
andernde Gegebenheiten moglich, und
es lassen sich Risiken minimieren und
Schwankungen ausgleichen.
Ressourcen. Der Zugang zu Mitarbei-
tern, Netzwerken sowie zu Zuliefe-
rern und Dienstleistern in unter-
schiedlichen Regionen der Welt eroff-
net fir SCANLAB viele zusitzliche
Moglichkeiten.

Homogener Markt. Ahnlich dem PC-
Markt findet SCANLAB auf dem
Weltmarkt einen sehr dhnlichen Bedarf
der Kunden und damit weltweit giin-
stige Bedingungen vor.

Entwicklung der Branche. Aufgrund
der Dynamik in der Laserindustrie,
dem Markt von SCANLAB, konzen-
trieren sich Hersteller auf ihre beson-
deren Stiarken. Dies fiithrt zu einem
globalen Zusammenwirken von Spe-
zialisten.

Abb. 1: Geplante Entwicklung des

Umsatzes nach Regionen
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Fiir SCANLAB stellt die Globalisierung
einen Wettbewerbsvorteil dar und
eroffnet die Moglichkeit, relativ leicht
weitere Wettbewerbsvorteile kontinu-
ierlich auszubauen. Jede Einheit des
Unternehmens — verteilt iiber die ganze
Welt — profitiert vom insgesamt breiten
Horizont und der durch die einzelnen
Unternehmensteile erreichten Markt-
nahe.

SCANLAB erobert den Weltmarkt

Ersten ,Zufallsbekanntschaften® mit
Interessenten aus anderen Kontinenten
folgten rasch gezielte Kontaktaufnah-
men und die Bearbeitung von ausge-
wihlten Schliisselkunden. SCANLAB
ist entschlossen, moglichst schnell zu
wachsen und niitzt daher alle Moglich-
keiten:

e Wachstum des Marktes

* Gewinnen von Marktanteilen (Ver-
drangung von Wettbewerbern/alter-
native Technologien)

e Schaffen neuer Markte durch Innova-
tion (vollig neuartige Losungen und
Produkte)

e Kooperationen und Zukauf von Akti-
vitaten, die das Kerngeschaft im glo-
balen MafSstab erganzen.

Forschung
Entwicklung

Beschaffung

Fertigung

Montage

Vertrieb

After Sales

Marketing
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en typischen Verlauf des Aufbaus

der eigenen Niederlassung in einem
neuen Markt zeigt Abb. 2. Die globale
Verteilung der Wertschopfung erfolgt
nach Kriterien der Effektivitat und Effi-
zienz. Dem Marketing folgt der weitere
Ausbau tuber den Vertrieb, die Fertigung
bis hin zur Forschung und gegebenen-
falls Verwaltung. Zusatzlich zu wert-
vollen personlichen Kontakten unter-
stutzen neue Technologien wie das Inter-
net die Kommunikation und Informati-
on. Partner, die die Verhaltnisse und kul-
turellen Besonderheiten in Markten ken-
nen, beraten, iibernehmen Aufgaben vor
Ort und fungieren als Tiroffner.
Fliefend ist dann der Ubergang zur eige-
nen Organisation mit eigenen Mitarbei-
tern.

Die richtigen Mitarbeiter vor Ort

Bei SCANLAB sprechen wichtige Griin-
de fir den Direktvertrieb: nur eigene
Mitarbeiter konnen mit der hohen
Erneuerungsgeschwindigkeit des Wis-
sens mithalten und die Veranderungen
verstehen. Nur so ist die intensive
Betreuung der Entwicklungsingenieure
der Kunden vor Ort, die spezifische
Losungen auf sehr hohem Niveau erwar-
ten, gewahrleistet. Im Business-to-Busin-
ess von SCANLAB mit etwa 150 Kun-
den weltweit ist das auch moglich.

Abb. 2: Schritte bis zur vollstandigen I

vertikalen Integration im Markt

Eine Kombination aus Mitarbeitern, die
einerseits die Produkte und Technologie
sowie die Ablaufe des Mutterhauses
kennen und andererseits mit landesspe-
zifischen Rahmenbedingungen (Spra-
che, Gesetze, Personalsuche, Lieferan-
tenbasis,...) und Gepflogenheiten ver-
traut sind, bewihrt sich als Team fiir
die Bearbeitung eines neuen Marktes.
Engagierte und neugierige Mitarbeiter,
die sich ihr Umfeld selbst gestalten
mochten und konnen, erhalten bei
SCANLAB Maoglichkeiten und Frei-
raum, als Unternehmer im Unterneh-
men zu handeln. Personen, die die Glo-
balisierung fiir SCANLAB vorantreiben,
sind weltoffen und wollen etwas bewe-
gen. Sie zeichnen sich aus durch
Charakterziige wie Sportlichkeit und
Fairnef3.

ie Entwicklung der Management-

kapazitat im Unternehmen mit
ausreichend Mitarbeitern, die als
zukiinftige Manager internationalen
Anspriichen gentigen und mobil sind,
stellt hohe Anforderungen an das Mut-
terhaus. Ambitionierte Personen bil-
den einen Managementpool, tiberneh-
men Verantwortung im operativen
Bereich, konnen sich durch Coaching
von erfahrenen Kollegen rasch einen
sehr breiten Horizont verschaffen,
tibernehmen selbst Coaching-Aufgaben
und schliefflich die volle Verantwor-
tung fiir eine Aufgabe, zum Beispiel fiir
die Bearbeitung eines Marktes.
SCANLAB laf3t dafiir auch unkonven-
tionelle Abliufe, Strukturen und Ent-
wicklungen zu.

Globalisierung treibt und wird getrieben

Die Ursachen und Wirkungen der ,,Glo-
balisierung I auf der gesamtwirtschaft-
lichen als auch der ,,Globalisierung I1¢
auf der einzelwirtschaftlichen Ebene
wurden von Herrn Prof. Dr. W. Plinke
anlifllich des Forum ’98 Technischer
Vertrieb im Oktober 1998 in Berlin
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beleuchtet und sind in Abb. 3 darge-
stellt. Technologie als Ursache von
Transaktionskostenvorteilen fur Kom-
munikation und Logistik treibt die
Globalisierung an und wird gleichzeitig
wiederum von ihr angetrieben.

Was noch kommt...

Die Umwandlung in die SCANLAB AG
eroffnet neue Moglichkeiten fiir die fort-
gesetzte Globalisierung. Die Zukunft
wird eine weitere Spezialisierung (héhe-
re Komplexitit der Losungen, grofere
individualisierte Baugruppen, Verkiir-
zung der Time-to-Market), eine noch
groflere Nihe zu Kunden, aber auch
noch hohere Anforderungen an profes-
sionelle Abliufe, wie die weltweite Koor-
dination der Unternehmensaktivititen,
bringen. Die Uberlegung strategischer
Ansitze und die Beschiftigung mit glo-
balen Szenarien, den moglichen
»Zukiinften“, werden zu den ganz wich-
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Abb. 3: Globalisierung — Ursachen und
Wirkungen

tigen Aufgaben des Managements
gehoren und wegen wachsender Kom-
pliziertheit und zunehmenden Wettbe-
werbsdrucks immer herausfordernder
werden. Damit das Management fiir
diese Aufgabe vorbereitet ist, und weil
das Personal den operativen EngpafS der
Globalisierung darstellt, schenken ihm
Fithrungskrifte besonderes Augenmerk.
Geheime Erfolgsrezepte? — Es gibt sie
nicht, sondern nur: wach, prazise und
konsequent sein, und — tun... )
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