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Wer keine reiche Oma hat...
Wenn man ein Produkt fertig entwickelt hat, dann
glaubt man, die größten Pro-
Dieme sind gelöst. Das ist nicht
so. Gerade für uns Techniker
ist es schwierig, die Fertigung
und den Vertrieb aufzubauen«,
so beschrieb Karl-Hans Schön-
weitz (GS-Electronic) die Aus
gangsposition vieler Klein- und
mittelständischer Unternehmer.
Für den Aufbau von Fertigung
und Vertrieb ist im wesentli
chen Geld erforderlich. Der er
ste Weg des Unternehmers
führt dabei zu den Banken. Die
Erf~Urungen, die Unternehmer
n._ jnken auf diesem Gebiet
machen mußten, 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 großen
Schwierigkeiten«, berichtet
Schönweitz. Seiner Ansicht
nach wurde der Bankkredit
nicht aufgrund des entwickelten
Produktes erteilt, sondern nur
die persönliche Leistungsfähig
keit seiner Person und die sei
nes Teilhabers als Bewertungs
maßstab der Bank für einen
Kredit herangezogen.

Daß dieser Bewertungsmaß
stab speziell bei neugegründe-
teaJJnternehmen häufig zu ab-
s ,gigen Kreditbescheiden
führt, mußte Gerhard Blanke
am eigenen Leib erfahren.
Trotz Geschäftsplan, Marktstu-

. dien vergleichbarer Produkte in
den USA und privaten Beteiligun
gen stellte Blanke seine Gesprä
che mit zirka fünf Banken über
weitere Finanzierungsmittel
letztendlich ein: »Wir kamen in
einer gewissen Verhandlungs
phase immer in eine Situation,
wo die andere Seite sagte, die
amerikanischen Marktstudien
mögen zwar stimmen, aber wir
können die Chancen für das
Produkt am europäischen
Markt insgesamt nicht einschät
zen.« Jetzt, nach einem halben
Jahr, sei die Zeit für die Ein
führung dieses Produktes wahr
scheinlich schon vorbei, weil
die Amerikaner ihrerseits damit
auf den europäischen Markt
drängen, so Blanke.
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Software Product) ist das Krite
rium der Schnelligkeit im inno
vativen Technikbereich ein we
sentlicher Gesichtspunkt. Seine

Firma wollte ein Produkt ein
führen, das ein Halbleiter sein
sollte. Zum Aufbau einer Halb
leiterfertigung sei aber erhebli-
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Geschäftsführer der Firma Prommer Consul
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Geschäftsführer der Deutschen Wagnisfinan-
zierungs-Gesellschaft, Frankfurt am Main
Leiter der Systementwicklung und Mitbegrün
der der Firma SK-Software-Engineering, Verl
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Geschäftsführender Gesellschafter der Firma
Genes, Köln
Geschäftsführer der Firma PCS, München
Geschäftsführer und Gründer der Firma Dolch
Logic Instruments, Dietzenbach
Teilhaber der Firma SPL Software Product
Ltd., beauftragt mit Marketing und Vertrieb,
München
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nik e.V. (I.G.EL), Stuttgart

ches Kapital notwendig. Hahn
sprach von mindestens vier Mil
lionen Mark, das praktisch so
fort zur Verfügung stehen müß
te. »Ich muß ein Produkt in un
serer Branche innerhalb eines
halben Jahres auf den Markt
bringen und so kostengünstig
fertigen können, daß es auch ei
ne Chance hat, einen Markt zu
gewinnen«, analysierte Hahn
seine Situation. Ihm sei es aber
nicht gelungen, über eine Bank
an Risikokapital heranzukom
men. Er habe auch keine Mög
lichkeit gefunden, Privatgelder
hierfür vermittelt zu bekom
m e n . * ^ .

Auch Klaus P. Friebe ("Vf^1 -
Technologiezentrum) hielt sich
mit Vorwürfen an die Finan
ziers nicht zurück: »Das Ver
ständnis für den Markt und die
Marktentwicklung, für die Risi
ken im Vertrieb und für die
Chancen eines Produktes sind
in der Finanzwelt bei uns unter
entwickelt.« Dies träfe nach
Friebes Meinung besonders für
den Mikroelektronik-Bereich
zu: »Mit was wir es hier zu tun
haben ist ein Phänomen der
Schnellebigkeit, der Nichtbeur-
teilbarkeit von Märkten, von
Vertriebssystemen und Produk
ten.«

Dementsprechend schwierig
ist die richtige Einschätzung ei
nes Produktes für die Bank^
Max Pohl (.West LB) schupfe'
sich auch nicht, unumwunden
zuzugeben, daß höherer Sach
verstand beim Bankpartner un- -
umgänglich ist. Aber auch die
Finanziers übten 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.
Zunächst sei festgehalten, daß
eine 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
Rentabilität als ausreichend si
cher darstellen kann, läßt sich
mit Krediten arbeiten. Voraus
setzung für Finanziers und Un
ternehmer gleichermaßen, be
tonte Pohl weiter, sei es doch,
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daß Gewinne erzielt werden.
Bei der Vergabe von Krediten
müsse die Bank prüfen, ob der
Kreditnehmer in der Lage ist,
einerseits die Kreditbelastun
gen zu finanzieren und anderer
seits den Kredit fristgerecht zu
rückzuzahlen. So betrachtet
herrschte Einigung der Forums
teilnehmer darin, daß unter
diesen Voraussetzungen Kredite
selten ein geeignetes Finanzie
rungsmittel für die Wachstums
finanzierung darstellen. Was
bleibt, ist die Eigenkapitalfinan
zierung durch Beteiligungsge
sellschaften. Hier müßte nach
Meinung von Dr. Alfred Prom
mer (Prommer Consultants)
der Unternehmer erkennen,

J 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 reißen möchte«.
Karl-Heinz Fanselow (WFG)
ergänzt: »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 Selbstverständlich
keit. »Der Unternehmer hat ei
ne Schwellenangst«, so Pohl.
»Er glaubt, daß der Kapitalge
ber, der sich an seiner Firma be
teiligt, ihn beeinflußt, ihn be
herrscht, ihn nicht mehr selb-

*^dig entscheiden läßt.«
Jieser Vertrauensmangel

scheint nicht nur zwischen Un
ternehmen und Kapitalgebern
vorzuherrschen. Auch die Be
schaffungspolitik des Staates
und der Industrie zeugt nicht
von großem Vertrauen in die

Von links: K.-H. Schönweitz und M. Pohl: »Informationsfluß
zwischen Banken und Unternehmern verstärken«

Von links: K.-H. Fanselow und Dr. H. Grünau: »Unternehmer
müssen Gesellschafter in Freud und Leid akzeptieren«

Leistungsfähigkeit kleiner und
mittelständischer Betriebe.
»Die Angst des Auftraggebers,
insbesondere öffentlicher Auf
traggeber, ist die, daß die Firma,
von der man die Produkte be
zieht, in den kommenden Jah
ren Pleite geht«, teilt Eberhard
Färber seine Erfahrungen mit.

Hier ansetzend habe Färber
versucht, mit dem Aufbau einer
sogenannten Projekt-Garantie
gemeinschaft systematisch Ver

trauen für kleine und mittlere
Unternehmen zu schaffen. »Es
entstand ein rundes Konzept«,
berichtete Färber weiter, »das
auch mit dem BMFT und dem
Wirtschaftsministerium bespro
chen wurde.« Diese Bemühun
gen seien aber letztendlich aus
folgenden Gründen gescheitert:
»Das Forschungsministerium
fühlte sich nicht zuständig. Wir
gingen zum Wirtschaftsministe
rium, das sich ebenfalls für

nicht zuständig erklärte, weil
Wirtschaftsförderung Sache
der Länder ist.« Seine Reise
durch die Bundesrepublik, so
Färber weiter, führte ebenfalls
zu keinem Ergebnis. Da die
Bundesländer völlig verschiede
ne Instrumente zur Wirtschafts
förderung anbieten (Bayern för
dert beispielsweise den Handel
aber nicht die Industrie, Baden-
Württemberg Handel und In
dustrie), die Garantiegemein
schaftsmitglieder aber in sämtli
chen Bundesländern angesiedelt
waren, sei das Projekt mangels
Kompetenz gescheitert.

»Wir haben diesem Problem
schon Aufmerksamkeit gewid
met«, bestätigte indirekt Dr. H.
Grünau die Vorwürfe Färbers.
Man habe im Ruhrgebiet ein
Beratungsmodell für Komj
nen laufen. Sie sollen unter
Stichwort innovative Beschaf
fung im Energie- und Entsor
gungsbereich verbesserte und
neue Technologien einsetzen.
»Häufig werden leider zu kurz
atmige Rechnungen über die
Wirtschaftlichkeit neuer Tech
niken angestellt«, meinte auch
Grünau. »Wir werden weiter
überlegen, inwieweit staatliche
Beschaffungspolitik auf solche
Dinge stärker ausgerichtet und
verbessert werden könnte.« Es
sei aber nicht zu verschweigen,
daß es hier enorme Schwierig
keiten gibt. So werden bei
spielsweise bei der öffentlichen
Sicherheit oder im Verteidi
gungsressort andere Prioritäten
gesetzt, erklärte Grünau weiy^

»Es wird sehr schwierig seüT,
hier auch den Sachverstand
reinzubringen. Wir müssen
aber sicherlich mehr Aufge
schlossenheit erreichen, damit
durch öffentliche Aufträge der
Start für neue Firmen leichter
g e m a c h t w i r d . « □

Von links: Dr. H. Grünau und K.P. Friebe: »Mikroelektronik-
Phänomen der Schnellebigkeit und der Nichtbeurteilbarkeit«

Von links: E. Färber, G. Blanke, T. Kühr: »Mangelndes Ver
trauen in kleine und mittlere Betriebe«
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