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1.1 Unterschied zwischen Konzernunternehmen
und Mittelstand

Kundenorientierung dominiertMonolithisch, anonym; Probleme 
bei Kundenorientierung.

InnovativerSchwerfälliger bei Neuerungen

ÜbersichtlicherKomplizierte Strukturen

Schnelle EntscheidungenSchwerfälliger 
Entscheidungsprozess

Eher intuitiver, weniger systematischSystematisches Vorgehen

Eher spezialisiertere ProdukteEher Massenprodukte

MittelstandKonzernunternehmen

Weltweites Marketing in einer schwierigen Zeit 
Erfahrungen eines mittelständischen Unternehmens.

1.2 Über DDS
1.2.1 Die Produkte
1.2.2 Kurzer geschichtlicher Abriss
1.2.3 Die Unternehmergenerationen
1.2.4 Solides Wirtschaften auch für Krisenzeiten.

Weltweites Marketing in einer schwierigen Zeit 
Erfahrungen eines mittelständischen Unternehmens.



Weltweites Marketing in einer schwierigen Zeit 
Erfahrungen eines mittelständischen Unternehmens.

Weltweites Marketing in einer schwierigen Zeit 
Erfahrungen eines mittelständischen Unternehmens.



Prospekt 1889

1889

Weltweites Marketing in einer schwierigen Zeit 
Erfahrungen eines mittelständischen Unternehmens.

Weltweites Marketing in einer schwierigen Zeit 
Erfahrungen eines mittelständischen Unternehmens.



Weltweites Marketing in einer schwierigen Zeit 
Erfahrungen eines mittelständischen Unternehmers.

1883

Belegschaft

1883Die beiden Gründer
Julius
Dango

Otto
Dienenthal

Willi Dienenthal
7 Jahre

1875

1892

Gießerei
ca.1870

Büro

Weltweites Marketing in einer schwierigen Zeit 
Erfahrungen eines mittelständischen Unternehmens.



Weltweites Marketing in einer schwierigen Zeit 
Erfahrungen eines mittelständischen Unternehmens.

GRÜNDUNG VON TOCHTERGESELLSCHAFTEN

1982 Südafrika

1986 USA

1990 DDFT

1998 Japan

1999 
Indien

Weltweites Marketing in einer schwierigen Zeit 
Erfahrungen eines mittelständischen Unternehmens.

2003



Weltweites Marketing in einer schwierigen Zeit 
Erfahrungen eines mittelständischen Unternehmens.

1.2 Über DDS
1.2.1 Die Produkte
1.2.2 Kurzer geschichtlicher Abriss
1.2.3 Die Unternehmergenerationen
1.2.4 Solides Wirtschaften auch für Krisenzeiten.

- Thesaurierung von Gewinnen
- Kaum Entnahmen
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2. Was muss ein Unternehmen haben, um bestehen und 
wachsen zu können?

2.1 Produkt
2.1.1 Idee

Konzernunternehmen: Eher Unternehmenskauf

Mittelstand: Idee aus Markt- und Kundenkenntnis

Produkt

Markt

unwahrscheinlicher
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2. Was muss ein Unternehmen haben, um bestehen und 
wachsen zu können?

2.1 Produkt
2.1.1 Idee
2.1.2 Umsetzung und Entwicklung

- Zielsetzung
- Zeitrahmen
- Budget
- Marktstudie

2.1.3 Fertigung
- Qualität und Wirtschaftlichkeit

2.1.4 Vertrieb
- kundenorientiert
- produktgerecht 
- marktgerecht
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2. Was muss ein Unternehmen haben, um bestehen und 
wachsen zu können?

2.2 Markt
Je nach Produkt und Unternehmensausrichtung:

2.2.1 lokal
2.2.2 regional
2.2.3 national
2.2.4 global
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3. Erfahrungen auf internationalen Märkten

3.1 Deutschland
- Gute Kundenbindung
- Hoher Marktanteil
- Preiskampf

3.2 Europa
- Marktanteile länder- und produktabhängig (vertreterabhängig)
- Kundenbeziehungen meist gut, jedoch nicht bei allen Kunden

3.3 Übersee
3.3.1 USA
3.3.2 Südafrika
3.3.3 Indien
3.3.4 China
3.3.5 Japan
3.3.6 Korea
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3. Erfahrungen auf internationalen Märkten

3.3 Übersee
- gut eingeführt
- bekannt
- Service schwieriger

3.3.1 USA
- Preis!!
- Wenig Kundenbindung

Weltweites Marketing in einer schwierigen Zeit 
Erfahrungen eines mittelständischen Unternehmens.

3. Erfahrungen auf internationalen Märkten

3.3 Übersee
3.3.2 Südafrika

- Gutes Service-Netzwerk
- Extrem hohe Kundenbindung
- Höchster Marktanteil
- Schwierig für Konkurrenz
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3. Erfahrungen auf internationalen Märkten

3.3 Übersee
3.3.3 Indien

- Interessant, aber schwierig.
- Bürokratisch, teilweise chaotisch
- Besser werdende Infrastruktur, 

aber immer noch große Defizite
- 18 Sprachen; 250 Dialekte
- Kastenwesen immer noch relevant

(auch bei Nicht-Hindus)
- Extrem reich / extrem arm nebeneinander
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3. Erfahrungen auf internationalen Märkten

3.3 Übersee
3.3.4 China

- Kein Land, sondern Kontinent
- Wesentliche Unterschiede zu der Zeit vor dem

Tian'anmen-Massaker.
- Chinesische Konkurrenz => chinesische Kopierer

(z.T. politisch gefördert)
- Werke, die es sich leisten können, kaufen Importprodukte.
- Closed Tender: fast nicht mehr.
- Open Tender:  Präsentation => Ausschreibung => 

Clarification => Vehandlung mit Preferred Bidder =>
endgültige Vertragserstellung und Unterschrift.

- Split Manufacturing; Qualitätsprobleme
- Trotz allem: Ein riesiger Markt
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3. Erfahrungen auf internationalen Märkten

3.3 Übersee
3.3.5 Japan

- Hoher technischer Standard, 
jedoch auch technologieverliebt.

- Große Bürokratie.
- Einschaltung von einer oder mehreren Handelsfirmen 

bei Geschäften mit ausländischen Firmen.
- Vertrag hat geringe Beutung. Das Wort zählt.
- Hohe Kunden-/Lieferantenbindung
- Referenzbesuch nach Vergabeentscheidung.
- geringeres Innovationsvolumen.
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3. Erfahrungen auf internationalen Märkten

3.3 Übersee
3.3.6 Korea

- Beziehungsgeflecht.
- Gute Vertretung notwendig, nicht nur wegen der Sprache
- Teilweise aggressiverer Verhandlungsstil.
- Enge Verbindung Südkorea / USA. Politisch notwendig.
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4. Zusammenfassung

Was muss ein Unternehmen haben, um 
bestehen und wachsen zu können?

• Marktfähiges (nachgefragtes) Produkt)
• Entwickelte Märkte
• Service
• Wettbewerbsfähige Konditionen
• Solide Unternehmensbasis, um auch Krisen 

überstehen zu können
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Vielen Dank für Ihre Aufmerksamkeit!
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