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Vertrauensdefizit, mangelnder Sachverstand, Vernachlassigung bei der Beschaffung, Partnerschaftsfeindlichkeit

Wer keine reiche Oma hat...

‘ ﬂ Jenn man ein Produkt fer-

tig entwickelt hat, dann
glaubt man, die groften Pro-
bleme sind gelost. Das ist nicht
so. Gerade fiir uns Techniker
ist es schwierig, die Fertigung
und den Vertrieb aufzubauens,
so beschrieb Karl-Hans Schon-
weitz (GS-Electronic) die Aus-
gangsposition vieler Klein- und
mittelstandischer Unternehmer.
Fiir den Aufbau von Fertigung
und Vertrieb ist im wesentli-
chen Geld erforderlich. Der er-
ste Weg des Unternehmers
fithrt dabei zu den Banken. Die
Erfahrungen, die Unternehmer
m_  .nken auf diesem Gebiet
machen mubBten, bezeichneten
die am Forum teilnehmenden
Unternehmer  generell  als
schlecht. »Wir haben versucht,
Bankkredite zu bekommen,
und es ist uns auch gelungen,
aber doch nur mit sehr groBen
Schwierigkeiten«, berichtet
Schénweitz. Seiner  Ansicht
nach wurde der Bankkredit
nicht aufgrund des entwickelten
Produktes erteilt, sondern nur
die personliche Leistungsfahig-
keit seiner Person und die sei-
nes Teilhabers als Bewertungs-
malistab der Bank fiir einen
Kredit herangezogen.

DafBl dieser Bewertungsmaf-
stab speziell bei neugegriinde-
tg.Umernehmen haufig zu ab-
s .gigen Kreditbescheiden
fithre, mufte Gerhard Blanke
am eigenen Leib erfahren.
Trotz Geschéftsplan, Marktstu-

_ dien vergleichbarer Produkte in
den USA und privaten Beteiligun-
gen stellte Blanke seine Gespré-
che mit zirka fiinf Banken iber
weitere Finanzierungsmittel
letztendlich ein: »Wir kamen in
einer gewissen Verhandlungs-
phase immer in eine Situation,
wo die andere Seite sagte, die
amerikanischen Marktstudien
mogen zwar stimmen, aber wir
konnen die Chancen fiir das
Produkt am europdischen
Markt insgesamt nicht einschét-
zen.« Jetzt, nach einem halben
Jahr, sei die Zeit fiir die Ein-
fithrung dieses Produktes wahr-
scheinlich schon vorbei, weil
die Amerikaner ihrerseits damit
auf den europdischen Markt
driangen, so Blanke.

Fir Ridiger Hahn (SPL

Miinchen (he) — »Wer keine reiche Oma hat und trotzdem sein
Geschiift betreiben will, mull das Geld, das er zur Wachstumsfi-
nanzierung braucht, erst verdienen, so stellt sich fiir Michael Iloff
die Situation der Kleinunternehmer dar. Wenn er das nicht machen

will oder kann, bleiben dem Unter

nehmer drei Moglichkeiten: zur

Bank zu gehen und Kredite aufzunehmen, ein passendes staatliches

Forderungsprogramm zu finden
sich Risikokapital zu besorgen.

oder aber auf dem privaten Markt
Mit welchen Tiicken er rechnen

mul und welche Fehler er machen kann, beschreibt der Artikel im
Rahmen der Berichterstattung iiber das Markt & Technik-Forum
zum Thema Technologiefinanzierung.

Software Product) ist das Krite-
rium der Schnelligkeit im inno-
vativen Technikbereich ein we-
sentlicher Gesichtspunkt. Seine

Firma wollte ein Produkt ein-
fithren, das ein Halbleiter sein
sollte. Zum Aufbau einer Halb-
leiterfertigung sei aber erhebli-

Forumsteilnehmer

An einem Tisch — Erfahrungen austauschen, Finanzierungsmaglichkei-
ten aufzuzeigen und Problemldsungen anzuregen — die Diskussionsteil-
nehmer am M&T-Forumsgesprach:

(im Bild stehend von links)

Klaus P. Friebe Geschaftsfuhrer des VDI-Technologiezentrums,

Berlin

Direktor der Westdeutschen Landesbank, Auf-
sichtsratsmitglied der Deutschen Wagnisfinan-
zierungs-Geseilschaft, Dusseldorf

Leiter des Referats fur Grundsatz- und
Planungsfragen, Innovationsférderung, Anwen-
dung der Mikroelektronik im Bundesministeri-
um far Forschung und Technologie, Bonn
Geschaftsithrer der Firma GS-Electronic,
Rheine

Geschaftsfuhrer der Firma Prommer Consul-
tants, Minchen

Geschaftsfohrer der Deutschen Wagnisfinan-
zierungs-Gesellschaft, Frankfurt am Main
Leiter der Systementwicklung und Mitbegrin-
der der Firma SK-Software-Engineering, Verl

(im Bild sitzend von links)

Thomas Kahr Geschiftsfuhrender Gesellschafter der Firma
Genes, Koln

Geschaftsfohrer der Firma PCS, Mianchen
Geschaftsfuhrer und Grander der Firma Dolch
Logic Instruments, Dietzenbach

Teilhaber der Firma SPL Software Product
Ltd., beauftragt mit Marketing und Vertrieb,
Manchen

Sekretér der Interessengemeinschaft Elektro-
nik e.V. (I.G.EL.), Stuttgart
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ches Kapital notwendig. Hahn
sprach von mindestens vier Mil-
lionen Mark, das praktisch so-
fort zur Verfiigung stehen mif-
te. »Ich mup ein Produkt in un-
serer Branche innerhalb eines
halben Jahres auf den Markt
bringen und sO kostengiinstig
fertigen konnen, daf es auch ei-
ne Chance hat, einen Markt zu
gewinnen«, analysierte Hahn
seine Situation. Ihm sei es aber
nicht gelungen, iiber eine Bank
an Risikokapital heranzukom-
men. Er habe auch keine Mog-
lichkeit gefunden, Privatgelder
hierfiir vermittelt zu bekom-

men. .
Auch Klaus P. Friebe (‘/.' o

Technologiezentrum) hielt sich
mit Vorwiirfen an die Finan-
ziers nicht zuriick: »Das Ver-
standnis fiir den Markt und die
Marktentwicklung, fiir die Risi-
ken im Vertrieb und fiir die
Chancen eines Produktes sind
in der Finanzwelt bei uns unter-
entwickelt.« Dies trafe nach
Friebes Meinung besonders fiir
den Mikroelektronik-Bereich
zu: »Mit was wir es hier zu tun
haben ist ein Phidnomen der
Schnellebigkeit, der Nichtbeur-
teilbarkeit von Mirkten, von
Vertriebssystemen und Produk-
ten.«

Dementsprechend  schwierig
ist die richtige Einschétzung ei-
nes Produktes fiir die Bank.
Max Pohl (West LB) sch
sich auch nicht, unumwun
zuzugeben, daB hoherer Sach-

verstand beim Bankpartner un--

umginglich ist. Aber auch die
Finanziers iibten massive Kritik
an den Unternehmern. »Was
ich schon alles an Finanzierun-
gen gesehen habe, da standen
mir die Haare zu Berge«, be-
richtete Pohl aus der Praxis.
Zunichst sei festgehalten, daB
ecine Finanzierung entweder ei-
nen Kredit oder Eigenkapital in
Form von Beteiligungen ver-
langt, legte Pohl noch einmal
die Voraussetzungen fest. Erst
dann, wenn ein Unternehmen
Rentabilitit als ausreichend si-
cher darstellen kann, 148t sich
mit Krediten arbeiten. Voraus-
setzung fiir Finanziers und Un-
ternehmer gleichermalien, be-
tonte Pohl weiter, sei es doch,
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daB Gewinne erzielt werden.
Bei der Vergabe von Krediten
miisse die Bank priifen, ob der
Kreditnehmer in der Lage ist,
einerseits die Kreditbelastun-
gen zu finanzieren und anderer-
seits den Kredit fristgerecht zu-
riickzuzahlen. So betrachtet
herrschte Einigung der Forums-
teilnehmer darin, daB} unter
diesen Voraussetzungen Kredite
selten ein geeignetes Finanzie-
rungsmittel fiir die Wachstums-
finanzierung darstellen. Was
bleibt, ist die Eigenkapitalfinan-
zierung durch Beteiligungsge-
sellschaften. Hier miilte nach
Meinung von Dr. Alfred Prom-
mer (Prommer Consultants)
d Unternehmer erkennen,
"} er den Finanzier bei der
Eigenkapitalfinanzierung  als
Partner braucht, und zwar nicht
als Gespenst oder als Loch, das
sich irgendwann die Firma un-
ter den Nagel reiflen mochte«.
Karl-Heinz Fanselow (WFG)
erginzt: »Es braucht den anla-
genbereiten Finanzier mit un-
ternehmerischem Sachverstand
und es braucht auf der Unter-
nehmerseite Partner, die den
Gesellschafter in Freud und
Leid akzeptieren.« Dies ist kei-
nesweg eine Selbstverstandlich-
keit. »Der Unternehmer hat ei-
ne Schwellenangst«, so Pohl.
»Er glaubt, daB der Kapitalge-
ber, der sich an seiner Firma be-
teiligt, ihn beeinfluf3t, ihn be-
herrscht, ihn nicht mehr selb-
@™ dig entscheiden l4Bt.«
Dieser Vertrauensmangel
scheint nicht nur zwischen Un-
ternehmen und Kapitalgebern
vorzuherrschen. Auch die Be-
schaffungspolitik des Staates
und der Industrie zeugt nicht
von groBem Vertrauen in die
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Von links: Dr. H. Grunau und K.P. Friebe: »Mikroelektronik-
Phinomen der Schnellebigkeit und der Nichtbeurteilbarkeit«

Von links: K.-H. Schonweitz und M. Pohl: »Informationsflufi

zwischen Banken und Unternehmern verstirken«

Von links: K.-H. Fanselow und Dr. H. Grunau: »Unternehmer

milssen Gesellschafter in Freud und Leid akzeptieren«

Leistungsfahigkeit kleiner und
mittelstdndischer Betriebe.
»Die Angst des Auftraggebers,
insbesondere &ffentlicher Auf-
traggeber, ist die, daB die Firma,
von der man die Produkte be-
zieht, in den kommenden Jah-
ren Pleite geht«, teilt Eberhard
Firber seine Erfahrungen mit.

Hier ansetzend habe Fiarber
versucht, mit dem Aufbau einer
sogenannten Projekt-Garantie-
gemeinschaft systematisch Ver-
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trauen fiir kleine und mittlere
Unternehmen zu schaffen. »Es
entstand ein rundes Konzept«,
berichtete Farber weiter, »das
auch mit dem BMFT und dem
Wirtschaftsministerium bespro-
chen wurde.« Diese Bemithun-
gen seien aber letztendlich aus
folgenden Griinden gescheitert:
»Das Forschungsministerium
fithlte sich nicht zustdndig. Wir
gingen zum Wirtschaftsministe-
rium, das sich ebenfalls fir

i it v - - - - e
Von links: E. Firber, G. Blanke, T. Kilhr: »Mangelndes Ver-

nicht zustidndig erkldrte, weil
Wirtschaftsforderung Sache
der Linder ist.« Seine Reise
durch die Bundesrepublik, so
Firber weiter, fiithrte ebenfalls
zu keinem Ergebnis. Da die
Bundesldander vollig verschiede-
ne Instrumente zur Wirtschafts-
forderung anbieten (Bayern [or-
dert beispielsweise den Handel
aber nicht die Industrie, Baden-
Wiirttemberg Handel und In-
dustrie), die Garantiegemein-
schaftsmitglieder aber in sémtli-
chen Bundeslindern angesiedelt
waren, sei das Projekt mangels
Kompetenz gescheitert.

»Wir haben diesem Problem
schon Aufmerksamkeit gewid-
met«, bestitigte indirekt Dr. H.
Grunau die Vorwiirfe Firbers.
Man habe im Ruhrgebiet ein
Beratungsmodell fiir Kom
nen laufen. Sie sollen unter d<it
Stichwort innovative Beschaf-
fung im Energie- und Entsor-
gungsbereich verbesserte und
neue Technologien einsetzen.
»Haufig werden leider zu kurz-
atmige Rechnungen tber die
Wirtschaftlichkeit neuer Tech-
niken angestellt«, meinte auch
Grunau. »Wir werden weiter
iiberlegen, inwieweit staatliche
Beschaffungspolitik auf solche
Dinge stdrker ausgerichtet und
verbessert werden konnte.« Es
sei aber nicht zu verschweigen,
daf es hier enorme Schwierig-
keiten gibt. So werden bei-
spielsweise bei der 6ffentlichen
Sicherheit oder im Verteidi-
gungsressort andere Prioritdten
gesetzt, erklirte Grunau wei,

»Es wird sehr schwierig seilf,
hier auch den Sachverstand
reinzubringen. Wir miissen
aber sicherlich mehr Aufge-
schlossenheit erreichen, damit
durch &ffentliche Auftrige der
Start fiir neue Firmen leichter
gemacht wird. « d
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trauen in kleine und mittlere Betriebe«




