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BeiWeconomygibt es
keinPreisgeld zu gewin-
nen, sondern etwas viel

Wertvolleres: dendirektenDraht zu hochrangigen
ManagernausderdeutschenWirtschaft.Die neunSie-
ger desWettbewerbs, dendieWissensfabrik unddas
Handelsblatt aufgelegt haben, könnensich imSep-
tember einWochenende langmit denMentorenaus-
tauschen.DazugehörennebenJürgenHambrecht,
Vorstandsvorsitzender vonBASF, Franz Fehrenbach,
Vorsitzender derGeschäftsführung vonBosch, und
KlausFischer, Vorsitzender derGeschäftsführung von
Fischer, auchDr.BurkhardSchwenker, Vorsitzender
derGeschäftsführung vonRolandBerger, undHer-
mannReichenecker,GeschäftsführenderGesellschaf-
ter vonStoropack.Nicola Leibinger-Kammüller, Vorsit-
zendederGeschäftsführung vonTrumpf, istmit da-
bei, außerdemDr.Hubert Lienhard, Vorsitzender des
Vorstandes vonVoith, ChristianRast, Vorsitzender
desVorstandes vonBrainNet, undHansHelmut
Schetter, Vorstandsmitglied vonBilfingerBerger.

AusgezeichneteGeschäftsideen.DieWissensfabrik und
dasHandelsblatt prämierenherausragende Start-ups.
Weconomybringt JungunternehmermitTopmanagern
zusammen.NeunStart-ups habendie Jury überzeugt.

Teutu ist der Kampf David gegen Goliath. Das Start-up
hat einen Solar-Laptop entwickelt, der seinen Energie-
bedarf teilweise aus der Nutzung von Sonnenenergie
deckt. Grundlage hierfür ist eine zum Patent angemel-
dete Anordnung und -bringung von Solarzellen auf
demLaptop-Deckel, kombiniertmit einer intelligenten
Ladeprozedur. Erste Tests ergaben eine Verlängerung
derLaufzeit umbis zu40Prozent.Bisdato sind funktio-
nierende Prototypen vorhanden. Der erste Solar-Lap-
top soll bisEnde2009verkauftwerden. Jetzt geht es für
Gründer Markus Teufel darum, Lieferanten oder
einen Partner für die Serienproduktion zu finden, also
als David mit den Goliaths der Branche zu verhandeln.
ErnsthafteGespräche laufenmitDell undHP.DerSolar
Laptop ist nicht der erste Streich von Teufel. Das 2007
gegründete Unternehmen hat sich schon mit Custo-
mized Laptops einen Namen gemacht. Dabei werden
LaptopsmitLogos vonFirmenoder individuellenMoti-
ven markiert. Das dient der Werbung und schützt die
mobilen Rechner auch vor Diebstahl. „Teufel ist noch
einiges zuzutrauen“, zeigte sich die Jury überzeugt.

DieJuryvonWeconomy (von links):AndreasGauger, (ehemals 1&1 Internet),Dr.AndreasSiebe
(ScMI),KurtWernerKühn(Rittershaus),TanjaKewes (Handelsblatt),Dr. LukasGünther (Wellington
Partners), SvenMarlinghaus (BrainNet),Dr.Olaf Juergens (JuergensManagementConsultants).

Hinter Plexian steckt komplexes Zahlenwerk. Ziel
ist es, die Montageprozesse in der Automobilindus-
trie effizienter zu gestalten. Angriffspunkt ist dieAb-
taktung, also die Aufteilung von Arbeitsvorgängen
auf verschiedene Arbeitsstationen. Das wird bislang
von Hand gerechnet. Plexian hat eine auf Algorith-
menberuhendeSoftwareentwickelt,mit der sichdie
Abtaktung automatisieren lässt. Der erste Praxisein-
satz im September 2008 bei einem großen deut-
schenAutomobilherstellerwar erfolgreich: die Qua-
lität der Montagelinie konnte gesteigert, die Kosten
konnten reduziert werden. Plexian versteht sich bis-
her als Beratungsunternehmen. Die Software wird
mit den Daten des Kunden gefüttert, die Algorith-
menwerden angepasst und anschließend die Ergeb-
nisse übermittelt. Gründer Christoph Meier und
sein PartnerMichael Truppel überzeugten die Jury
mit dem Innovationsgrad ihrer Erfindung und dem
Marktpotenzial. Das Abtaktungsproblem findet sich
nicht nur inderAutomobilbranche, sondern auch im
Werkzeugmaschinenbau.

La Therm löst zwei Probleme auf einmal: Viele Indus-
trieunternehmen wie Stahl- und Chemiewerke geben
große Wärmemengen an die Umwelt ab, während die
Energiepreise in den vergangenen Jahren stetig gestie-
gen sind. La Thermwill diese Abwärme nutzen, um bei
der Beheizung von Schwimmbädern, Krankenhäusern
oder Schulen zu sparen. Der Clou: Die Wärme wird in
speziell ausgestatteten Containern gespeichert und via
LKWvomWärmeerzeuger zum-verbraucher transpor-
tiert.AlsSpeichermediumdientPökelsalz.Eindamitge-
füllter Standardcontainer kann genug Wärme spei-
chern, um ein Einfamilienhaus für drei Monate mit
Heizwärme und Warmwasser zu versorgen. La Therm
wirbt mit einem Kostenvorteil von 15 Prozent gegen-
über Heizöl. Erzeuger und Verbraucher sollten jedoch
wegenderTransportkostennichtmehr als fünfKilome-
ter imStadtverkehrund20KilometeraufdemLandaus-
einanderliegen. GründerKai Petersen überzeugte die
Jury nicht nur mit seiner Geschäftsidee. Auch die bo-
denständige Art des Dortmunders, und sein Slogan
„Heat has never been so cool“ kamen an.

©Handelsblatt GmbH. Alle Rechte vorbehalten. Zum Erwerb weitergehender Rechte wenden Sie sich bitte an nutzungsrechte@vhb.de.

8

Weconomy

EinPreis, denSie
nichtkaufenkönnen

Fo
to
s:
A
ge
nt
ur
B
er
nh
ar
d
K
un
z

BeiWeconomygibt es
keinPreisgeld zu gewin-
nen, sondern etwas viel

Wertvolleres: dendirektenDraht zu hochrangigen
ManagernausderdeutschenWirtschaft.Die neunSie-
ger desWettbewerbs, dendieWissensfabrik unddas
Handelsblatt aufgelegt haben, könnensich imSep-
tember einWochenende langmit denMentorenaus-
tauschen.DazugehörennebenJürgenHambrecht,
Vorstandsvorsitzender vonBASF, Franz Fehrenbach,
Vorsitzender derGeschäftsführung vonBosch, und
KlausFischer, Vorsitzender derGeschäftsführung von
Fischer, auchDr.BurkhardSchwenker, Vorsitzender
derGeschäftsführung vonRolandBerger, undHer-
mannReichenecker,GeschäftsführenderGesellschaf-
ter vonStoropack.Nicola Leibinger-Kammüller, Vorsit-
zendederGeschäftsführung vonTrumpf, istmit da-
bei, außerdemDr.Hubert Lienhard, Vorsitzender des
Vorstandes vonVoith, ChristianRast, Vorsitzender
desVorstandes vonBrainNet, undHansHelmut
Schetter, Vorstandsmitglied vonBilfingerBerger.

AusgezeichneteGeschäftsideen.DieWissensfabrik und
dasHandelsblatt prämierenherausragende Start-ups.
Weconomybringt JungunternehmermitTopmanagern
zusammen.NeunStart-ups habendie Jury überzeugt.

Teutu ist der Kampf David gegen Goliath. Das Start-up
hat einen Solar-Laptop entwickelt, der seinen Energie-
bedarf teilweise aus der Nutzung von Sonnenenergie
deckt. Grundlage hierfür ist eine zum Patent angemel-
dete Anordnung und -bringung von Solarzellen auf
demLaptop-Deckel, kombiniertmit einer intelligenten
Ladeprozedur. Erste Tests ergaben eine Verlängerung
derLaufzeit umbis zu40Prozent.Bisdato sind funktio-
nierende Prototypen vorhanden. Der erste Solar-Lap-
top soll bisEnde2009verkauftwerden. Jetzt geht es für
Gründer Markus Teufel darum, Lieferanten oder
einen Partner für die Serienproduktion zu finden, also
als David mit den Goliaths der Branche zu verhandeln.
ErnsthafteGespräche laufenmitDell undHP.DerSolar
Laptop ist nicht der erste Streich von Teufel. Das 2007
gegründete Unternehmen hat sich schon mit Custo-
mized Laptops einen Namen gemacht. Dabei werden
LaptopsmitLogos vonFirmenoder individuellenMoti-
ven markiert. Das dient der Werbung und schützt die
mobilen Rechner auch vor Diebstahl. „Teufel ist noch
einiges zuzutrauen“, zeigte sich die Jury überzeugt.

DieJuryvonWeconomy (von links):AndreasGauger, (ehemals 1&1 Internet),Dr.AndreasSiebe
(ScMI),KurtWernerKühn(Rittershaus),TanjaKewes (Handelsblatt),Dr. LukasGünther (Wellington
Partners), SvenMarlinghaus (BrainNet),Dr.Olaf Juergens (JuergensManagementConsultants).

Hinter Plexian steckt komplexes Zahlenwerk. Ziel
ist es, die Montageprozesse in der Automobilindus-
trie effizienter zu gestalten. Angriffspunkt ist dieAb-
taktung, also die Aufteilung von Arbeitsvorgängen
auf verschiedene Arbeitsstationen. Das wird bislang
von Hand gerechnet. Plexian hat eine auf Algorith-
menberuhendeSoftwareentwickelt,mit der sichdie
Abtaktung automatisieren lässt. Der erste Praxisein-
satz im September 2008 bei einem großen deut-
schenAutomobilherstellerwar erfolgreich: die Qua-
lität der Montagelinie konnte gesteigert, die Kosten
konnten reduziert werden. Plexian versteht sich bis-
her als Beratungsunternehmen. Die Software wird
mit den Daten des Kunden gefüttert, die Algorith-
menwerden angepasst und anschließend die Ergeb-
nisse übermittelt. Gründer Christoph Meier und
sein PartnerMichael Truppel überzeugten die Jury
mit dem Innovationsgrad ihrer Erfindung und dem
Marktpotenzial. Das Abtaktungsproblem findet sich
nicht nur inderAutomobilbranche, sondern auch im
Werkzeugmaschinenbau.

La Therm löst zwei Probleme auf einmal: Viele Indus-
trieunternehmen wie Stahl- und Chemiewerke geben
große Wärmemengen an die Umwelt ab, während die
Energiepreise in den vergangenen Jahren stetig gestie-
gen sind. La Thermwill diese Abwärme nutzen, um bei
der Beheizung von Schwimmbädern, Krankenhäusern
oder Schulen zu sparen. Der Clou: Die Wärme wird in
speziell ausgestatteten Containern gespeichert und via
LKWvomWärmeerzeuger zum-verbraucher transpor-
tiert.AlsSpeichermediumdientPökelsalz.Eindamitge-
füllter Standardcontainer kann genug Wärme spei-
chern, um ein Einfamilienhaus für drei Monate mit
Heizwärme und Warmwasser zu versorgen. La Therm
wirbt mit einem Kostenvorteil von 15 Prozent gegen-
über Heizöl. Erzeuger und Verbraucher sollten jedoch
wegenderTransportkostennichtmehr als fünfKilome-
ter imStadtverkehrund20KilometeraufdemLandaus-
einanderliegen. GründerKai Petersen überzeugte die
Jury nicht nur mit seiner Geschäftsidee. Auch die bo-
denständige Art des Dortmunders, und sein Slogan
„Heat has never been so cool“ kamen an.

©Handelsblatt GmbH. Alle Rechte vorbehalten. Zum Erwerb weitergehender Rechte wenden Sie sich bitte an nutzungsrechte@vhb.de.

ANJASTEINBUCH | HAMBURG

In wirtschaftlich schwierigen Zei-
ten sinkt die Zahlungsmoral. Das
ist auch in der aktuellen Krise so.
Der süddeutsche Geschirrspülma-
schinen-Hersteller Winterhalter
kennt diese Situation. „Wir schrei-
ben momentan im Geschäftskun-
denbereich rund 50 Prozent mehr
Mahnungen als im Vorjahr“, sagt
Finanzvorstand Viktor Faller.
„Trotzdem müssen wir natürlich
unsere Lieferanten bezahlen.“ Da-
durch kanndasGleichgewicht zwi-
schen Geldzufluss und -abfluss er-
heblich gestört werden.

VordiesemProblemstehender-
zeit viele Mittelständler. Es sei
denn, man steuert gegen oder hat
entsprechend vorgesorgt, wie im
Fall der FirmaWinterhalter: Beste
Gegenmaßnahme ist ein professio-
nelles Liquiditätsmanagement.
Vor allem gilt es, die Forderungen
schneller zu realisieren. Faller:
„Das ist sehr zeitaufwendig. In Zei-
ten wie diesen brauchen wir aber
unsereMitarbeiter für dasKernge-
schäft.“ Deshalb hat Winterhalter
schon vor fünf Jahren das Inkasso-
Unternehmen EOS aus Hamburg
beauftragt, sich um die säumigen
Kunden zu kümmern. Faller: „So
waren wir auf die krisenbedingten
Außenstände bestens vorberei-
tet.“ Die einzige Veränderung in
diesem Jahr: Während die Firma
vor fünf Jahren noch dreiMahnun-
gen schrieb, bevor sie die offene
Rechung an den Inkassodienstleis-
ter schickte, wartet sie heute nur
noch zweiMahnungen ab.

Das Traditionsunternehmen
Winterhaltermit etwa 1 000Mitar-

beitern erzielt rund 30Prozent sei-
nes Jahresumsatzes von 175 Mio.
Euro im Inland, den Rest im Aus-
land. Im vergangenen Jahr wurden
50 Prozent mehr Profi-Geschirr-
spüler als 2003 verkauft.

Das komplette Outsourcing des
Forderungsmanagements im deut-
schen Geschäftskundenbereich
hat sich ausgezahlt: Die Außen-
ständekonntenumdieHälfte redu-
ziert werden. Die Rechnungsver-
folgung ist ein sensibler Bereich,
und viele Unternehmer wollen sie
nicht an einen externenDienstleis-
ter geben. FinanzchefMarkusKoh-
ler: „Wir mussten aber unsere
Buchhaltungentlasten.Das Zuord-
nen und Abschicken vonMahnun-
gen an säumigeKundenunddie an-
schließenden Gespräche mit An-
wälten nahmen einfach zu viel
Zeit in Anspruch.“ Das Manage-
ment der Firma aus Mecken-
beuren befürchtete vor allem, die

Kunden zu verschrecken – unbe-
gründete Sorgen. Faller: „Unser In-
kasso-Unternehmenarbeitet abso-
lut seriös, der Umgang mit den
Kunden entspricht unseren Vor-
stellungen.“ Winterhalter hat mit
EOSeineRahmenvereinbarung ge-
troffen. Darin enthalten ist zum
Beispiel eineVollmacht, Ratenzah-
lungen zu vereinbaren. „Vertrauen
zum Dienstleister ist wichtig“, er-
klärt Kohler. Nur, wenn die In-
kasso-Firma genau so arbeite, als

sei sie eine Abteilung des Auftrag-
gebers, „ist eine Kooperation sinn-
voll“.

Die deutsche Inkasso-Branche
wächst. „Das ist eine Folge der
Wirtschaftskrise“, erklärt Jochen
Schatz, Geschäftsführer vom Bun-
desverband Deutscher Inkasso-
Unternehmen (BDIU) in Berlin.
Rechnungenwerdenheute oft spät
oder im Falle einer Insolvenz gar
nicht bezahlt. Auch Stephan Spie-
ckermann, Geschäftsführer von
EOSDeutschland, stellt eine „deut-
lich steigende Nachfrage“ nach
Forderungsmanagement fest: „Im-

mermehr Firmen lagerndiesenBe-
reich aus. Ziel ist die Optimierung
des Arbeitsaufwands. Die Arbeit
von Inkasso-Unternehmen hilft
dem deutschen Mittelstand, auch
in Zeiten unruhiger See zu überle-
ben.“ Die Angebote der rund 1 400
Inkasso-Firmen zwischen Nord-
see und Alpen sind unübersicht-
lich und nur schwer vergleichbar.
Schatz: „Viele Unternehmen bie-
ten neben Inkasso weitere Dienst-
leistungen wie Bonitätsprüfung,
MahnwesenoderZahlungsüberwa-
chung.“ EOS-Deutschland-Chef
Spieckermann beispielsweise ver-
spricht „exakt auf die Bedürfnisse
des Kunden abgestimmte Leis-
tungspakete“ zu schnüren. Die
meisten Anbieter erwarten, dass
derAuftraggeber ihnendieEintrei-
bung sämtlicherRechnungenüber-
trägt, einige geben sich auch mit
Einzelaufträgen zufrieden. Die
Preise für die Dienstleistung sind
laut Schatz „frei verhandelbar“
und variieren je nach Rechnungs-
summe, Aufwand und Risiko. Der
Verbandschef warnt vor schwar-
zen Schafen: „Seriöse Anbieter
sind im Rechtsdienstleistungsre-
gister registriert oder Mitglieder
des BDIU.“ Er rät Firmen, die auf
der Suche nach einem guten Geld-
eintreiber sind: „Schauen Sie sich
die Methoden der Firmen genau
an.“ Abzuraten sei von Anbietern
wie der ehemaligen Briefkasten-
firma Moskau-Inkasso, die mit
Briefen in gebrochenem Deutsch
Druck auf Schuldner ausüben
wollte: „Wir kommen nicht um zu
trinken Kaffee. Bezahlen Sie ihre
Rechung, so bleiben wir gute
Freunde.“

NORBERTHÄRING | FRANKFURT

Die Kreditversorgung der Wirt-
schaft ist derzeit ein hochsensibles
politisches Thema. Entsprechend
schwierig ist es, ein zutreffendes
Bild vonderLage zuerhalten.Regie-
rung undBundesbank sind quaAmt
eher bestrebt, Problemekleinerdar-
zustellen – die Banken sowieso. Ei-
nige Unternehmen und ihre Ver-
bände hingegen sehen gern
schwarz.

„Liquiditätsengpässe, aber keine
flächendeckende Kreditklemme“,
beschrieb Anfang Mai Wirtschafts-
minister zu Guttenberg die Lage.
Die CSU in ihrer Eigenschaft als
halbeOppositionspartei hatte dage-
gen schon einenMonat vorher eine
„deutlich zugespitzte Finanzie-
rungssituation vieler Betriebe in
Deutschland“ festgestellt undgefor-
dert, staatlich gestützte Banken zu
einer ausreichenden Kreditversor-
gung desMittelstands zu zwingen.

Es gibt einige Argumente, auf
die die CSU sich bei diesem Urteil
berufen kann. So haben die Banken
bei der regelmäßigen Umfrage der
Bundesbank angegeben, dass eine
große Mehrheit von ihnen im ers-
ten Quartal erneut die Kriterien,
die sie bei der Kreditentscheidung
anlegt, deutlich verschärft hat. Au-
ßerdem müssen Kreditnehmer
mehr Sicherheiten bieten als früher
und können eher in der Höhe ihres
Kredits beschränkt werden.

Auch eine im April veröffent-
lichte Umfrage des Deutschen In-
dustrie- und Handelskammertags
(DIHK) kam zu dem Ergebnis, dass
„die Finanzierungssituation vieler
Unternehmen angespannter denn
je“ ist. Die Anforderungen an Si-
cherheiten, Dokumentationspflich-
ten sowie Risikoaufschläge sind da-
nach seitNovember deutlich gestie-
gen. Gut ein Fünftel der Unterneh-
men berichte trotz kräftig gesunke-
ner Leitzinsen von verschlechter-
ten Kreditkonditionen.

Und auch im Konjunkturtest
April des Ifo-Instituts in München
beurteilen zwei von fünf befragten
Unternehmen die Kreditvergabe-
praxis als restriktiv. Das sind deut-

lich mehr als im vergangenen Jahr,
wenn auch weniger als zum Höhe-
punkt der letzten Restriktions-
phase 2004, als der entsprechende
Anteil 60 Prozent erreichte.

Ganz anders liest sich die Schluss-
folgerung des Gfk-Finanzmarktin-
stituts. „Wenige Unternehmen von
der Kreditklemme betroffen“ titelt
das Institut im April und belegt
dies damit, dass nur sechs Prozent
der Firmen beklagten, dass die Fi-
nanzinstitute die Geldvergabe ge-
kürzt, laufende Finanzierungen ge-
kündigt und die Kreditvergabe ein-
geschränkt haben. „Damit macht
sich die befürchtete Kreditklemme
bislang kaum auf dem Markt be-
merkbar“ lautet das Resümee.

DerGegensatzwird noch deutli-
cher, wenn man feststellt, dass die
DIHK-Umfrage inSachenKreditab-
lehnungen ähnlich niedrige Werte
ergab wie die Gfk-Umfrage. Nur
zwei Prozent hätten davon berich-
tet, dass ihrKreditantrag abgelehnt
wurde, schreiben die DIHK-Exper-
ten. Es kommt also sehr darauf an,
welche Fragen man stellt, und wel-

che Fragen man bei der Interpreta-
tion in den Vordergrund stellt.

Dennoch scheint die Entwar-
nung durch die Gfk die Plausibili-
tät gegen sich zu haben. Die Ban-
ken selbst verkünden mehrheit-
lich, dass sie die Vergabe restriktiv
handhabenunddass dieKredidtan-
träge steigen, weil Kunden von an-
deren Banken keinen hinreichend
günstigen Kredit bekämen. Des-
halb ist es wenig wahrscheinlich,
dass auf der Finanzierungsseite
der Unternehmen alles im norma-
len Bereich ist.

Das Problem an der Frage da-
nach, ob eine „Kreditklemme“ vor-
liegt, ist, dass es keine weithin ak-
zeptierte Definition gibt. Die Wahl
zwischen „ja“ oder „nein“, die
diese Frage erfordert, ist ohnehin
zur Beurteilung der Lage auf dem
Kreditmarkt ungeeignet.

DieAnforderungen anUnterneh-
men, die einen Kredit beantragen,
sind deutlich schärfer geworden.
DiesesUrteil lässt sichmit den vor-
liegenden Fakten gut absichern.
Auch die Prognose, dass sie wegen
der anhaltenden Probleme der Ban-
ken noch schärfer werden, ist nicht
allzu gewagt.Handelsblatt | *Unternehmen im verarbeitenden Gewerbe; Quelle: ifo Konjunkturtest

Finanzierung bleibt schwierig
Anteil der Unternehmen, die angeben, die Kreditvergabe sei restriktiv*, in%

70

60

50

40

30

20

10

0
2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

1-49 Mitarbeiter

50-249 Mitarbeiter

ab 250 Mitarbeiter

Kreditklemme – ja oder nein?
Unternehmen kritisieren verschärfte Anforderungen bei Darlehensanträgen – Banken fordern mehr Sicherheiten

Spülküche:
Der Geschirr-
spülmaschi-
nen-Hersteller
Winterhalter
kooperiert mit
einem Inkasso-
Unternehmen.

Saubere Lösung für alle Beteiligten
Viele Firmen lagern das Forderungsmanagement aus – Inkasso-Unternehmen sind in der Krise gefragt

Laut GfK-Finanzmarktinstitut sind
bislang wenige Firmen betroffen
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