PESTWIrd eme FroauKIon aurge-
baut. Hier betragen die Investi-
tionen rund drei Millionen
Euro.

Weitere Aktivititen finden in
Polen, Mexiko, Russland, Malay-

Verwurzelten mittelstanaiscnen
Unternehmens Arbeitsplitze in
Deutschland sichert und neue
schafft, steht im Inneren der heu-
tigen Ausgabe in unserer

> Beilage ,Starke Partner*

der Kern-Markt. Als jedoch 1m-
mer mehr Industriebetriebeihre
Produktion ins Ausland verla-
gerten, sahen die Hiddenhause-
nersicherneutim Zugzwang:

Wenn sie als Glanz-Lieferant
in der Automobil-, Elektro-
oder Haushaltsgeritebranche
auf Dauer bestehen wollten,
mussten sie sich selbst bewegen.
»Von Deutschland aus sind ange-
sichts von Transportzeiten und
lokalen Barrieren entfernte,
etwa asiatische Mirkte nicht zu
bedienen®, stellte Peter fest.

Andererseits sah er fiir seine
Speziallacke Chancen — vor al-
lem in Lindern, in denen es lo-
kale Hersteller noch nicht gab.
wProdukte von deutscher Quali-
titsind mehr denn je weltweit ge-
fragt®, ist seine Erfahrung.

Also entschloss er sich nach
reiflicher Uberlegung zur ,Glo-
balisierung®. Es begann mit
Shanghai. Hier lie Peter Lacke
sich von der atemberaubenden
wirtschaftlichen Dynamik mit-

gelang es Peter auch, erstmals
bei japanischen Autoherstellern
als Zulieferer gelistet zu werden
—ein fiir einen deutschen Produ-
zenten auBergewohnlicher
Durchbruch.

Erfolgbefliigelt: Es folgten Pe-
ter-Lacke-Standorte in Malay-
sia, Polen, Ungarn, Russland,
Mexiko und In-

»dervicecenter” gelegt.

# Nichste Stufeist die Etablie-
rung einer ortlichen Produk-
tion, die zunichst so angelegt ist,
dass aus Deutschland angelie-
ferte Vorprodukte zu fertigen La-
cken verarbeitet werden.

¢ In der letzten Stufe wird
dann komplett im ortlichen

die 'liirkes, derzeit en besonders
interessanter Markt, wird noch
von Hiddenhausen aus gesteu-
ert.

Bei der Auswahl der Stand-
orte hat Peter einige selbst for-
mulierte Regeln befolgt:

# Es sollen Niedrigkosten-
Lindersein.

¢ Essollen vor

dien. Dabei un-
terscheidet An-
dreas Peter sechs
Entwicklungs-

Worin Peter das einzige Hemmnis
fiir weiteres Wachstum sieht

Ort ausreichend
viele industrielle
Kunden vorhan-
densein.

phasen der Ex-
pansion:

# Zuniichst werden Kunden
von Deutschland aus bedient.

¢ Wenn sich nachhaltige Ab-
satzchancen abzeichnen, richtet
man vor Ort eine Showroom ein
und sorgt fiir einen festen An-
sprechpartner.

# Nichster Schritt ist die
Griindung einer Verkaufsgesell-
schaft, die vor Ort bereits ein ei-
genes Lager betreibt.

# Fir das Anrihren von

‘Werk produziert—auch die Roh-
stoffe dafiir werden dann vor
Orteingekauft.

Einesolche Fertigung betreibt
Peter derzeit in Polen, Malaysia
und Shanghai. In Ungarn wird
sie gerade tiber eine Investition
von iiber drei Millionen Euro —
mit industriepolitischer Unter-
stittzung der Europiischen
Union —aufgebaut.

Die iibrigen Standorte sind
noch nicht so weit. In Russland

¢ Es muss ein
know-how-Vorsprung vor den
lokalen Herstellern vorhanden
sein.

Vom Stammwerk Hiddenhau-
senaus wird vorrangig der deut-
sche Markt bedient. Auch lie-
fern die Hiddenhauser Rezeptu-
ren und Teilprodukte fiir Aus-
landsstandorte zu.

Auflerdem hat hier die Zen-
tralverwaltung ihren Sitz. ,Wir
bereiten zudem den Aufbau ei-
ner Holding vor®.

Biiros und em neues Laborinves-
tiert werden. ,,Von Hiddenhau-
sen aus werden wir wohl auf
Dauer auch den stark wachsen-
den russischen Markt belie-
fern®.

Der zweite Investitions-
schwerpunkt ist Shanghai. I'iir
sechs Millionen Euro baut Peter
gerade ein neues Werk mit La-
bor. ,Wir werden dort vermehrt
auch mit japanischen Rohstof-
fen experimentieren®.

Peter-Lacke erbringt den
Nachweis, dass die ,Auslage-
rung“ von Produktion ins Aus-
land nicht Jobs kostet, sondern
Beschiiftigung (und im Kern die
Existenz des Unternehmens
iiberhaupt) erst sichert. Mehr
denn jeist dabei deutscher Sach-
verstand gefragt: Das einzige
wirkliche Hemmnis i
Wachstum®, sagt
Andreas Peter, ,,ist fiir uns der-
zeit der Mangel an qualifizier-
tem Fachpersonal®.
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