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Mittelständler lassen sich nicht
gern in die Karten schauen – ab-
geschottet von der Konkurrenz
gehen sie verschwiegen ihren Ge-
schäften nach. In der Vergangen-
heit mag dies das typische Verhal-
ten zahlreicher Unternehmen ge-
wesen sein, heute gelten für viele
Betriebe andere Regeln: Immer
mehr Mittelständler verbünden
sich mit Wettbewerbern und Fir-
men aus anderen Branchen.
Von der projektbezogenen Kurz-
zeit-Zusammenarbeit bis hin zur
langjährigen Entwicklungspart-
nerschaft – Form und Inhalt der
Kooperationen sind kaum Gren-
zen gesetzt. Häufig geht es um
Forschung und Entwicklung oder
um den Einkauf, aber auch die
Themen Marketing, Export und
Vertrieb eignen sich für entspre-
chende Projekte.
Die Beweggründe sind für fast alle
Bündnisse identisch: Gemeinsam
will man sich gegen große Kon-
kurrenten behaupten, Synergien
nutzen und die Kosten im Griff
behalten. Dass Firmen, die auf Ko-
operationen setzen, tatsächlich
sehr häufig erfolgreicher wirt-
schaften als Einzelkämpfer, zeigt
eine Untersuchung des Centrums
für Angewandte Wirtschaftsfor-

schung Münster (CAWM): „Un-
ternehmen, die Mitglied in einer
Verbundgruppe sind, haben mit
höherer Wahrscheinlichkeit ein
geringeres Insolvenzrisiko als Un-
ternehmen, die keiner Verbund-
gruppe angehören“, so die Pro-
fessorin Theresia Theurl bei der
Vorstellung der Studie.
„Besonderen Sinn machen Netz-
werkefürmittelständischeFirmen
etwa bei der Erschließung in-
ternationaler Märkte“, sagt Dr.
Heinz-Jürgen Büchner, Direktor
Volkswirtschaft und Research bei

der IKB Deutsche Industriebank
AG. Gerade beim Markteintritt in
die aufstrebenden asiatischen Re-
gionen könnten sich Mittelständ-
ler sinnvoll ergänzen, gemeinsam
Vertriebsniederlassungen grün-
den oder Serviceleistungen part-

nerschaftlich anbieten. Derartige
Bündnisse seien für nahezu jede
Branche geeignet, so IKB-Fach-
mann Büchner. „Allerdings sind
Netzwerke in Bereichen, in de-
nen viele verschiedene Produk-
tionssparten zu einem Endpro-
dukt zuliefern, ganz besonders
vielversprechend.“
Kein Wunder also, dass gerade die
mittelständischen Automobilzu-
lieferer verstärkt auf Kooperatio-
nen setzen. Gleich eine ganze Rei-
he von oft regional organisierten
Netzwerken und Kontaktbörsen
erleichtern die Suche nach dem
richtigen Partner. Das Hauptkri-
terium bei der Suche: „Wenn es
sich nicht um eine reine Einkaufs-
kooperation handelt, müssen sich

die Produkte der Partner gut er-
gänzen“, sagt Büchner. Je inten-
siver die Partnerschaft, desto bes-
ser müssen außerdem die Un-
ternehmenskulturen der Partner
zusammenpassen. In jedem Fall
sollten die beteiligten Unterneh-

men die Bereitschaft haben, eine
offene Informationspolitik zu be-
treiben, so Büchner. Und das fällt
so manchem Mittelständler nicht
gerade leicht: „Oft befürchten die
Partner einen zu großen Einblick
von Wettbewerbern in ihre eige-
ne Ertrags- und Umsatzsituation
sowie in ihre strategische Aus-
richtung.“
Wer eine Partnerschaft eingehen
will, sollte solche Bedenken über-
winden und generalstabsmäßig
planen. Entscheidend ist die gute
Vorbereitung: Die Abläufe im Be-
trieb sind zu optimieren, um für
Partner attraktiver zu werden.
Gleichzeitig muss der Unterneh-
mer seine Erwartungen an die
Kooperation genau definieren.

Ist der Partner gefunden, so ist es
notwendig, klare Regeln für die
Zusammenarbeit festzulegen. Da-
bei sollte es um die Informations-
politik der Partner gehen, aber
auch um die Klauseln für einen
möglichen Ausstieg aus der Zu-
sammenarbeit. „Welche Art der
Kooperation und des Vertrags ge-
wähltwerden,hängtentscheidend
vom jeweiligen Zweck der Zu-
sammenarbeit ab“, sagt Büchner.
Bei einer einfachen Einkaufskoo-
peration beispielsweise lässt sich
der Zusammenschluss wesentlich
leichter organisieren als beim
Aufbau einer gemeinsamen For-
schungsabteilung.
Auf welche Art von Vertrag auch
immer die Wahl fällt: Ist eine Ko-
operation geschlossen, muss sie
gemanaged werden. Das bedeu-
tet: Schnittstellen zum Partner
müssen angepasst und Erfolgs-
kontrollen eingeführt werden –
damit später je nach Bedarf nach-
justiert werden kann. In jedem
Fall sollte die Kooperation trotz
fester vertraglicher Regeln so fle-
xibel gestaltet sein, dass die Zu-
sammenarbeit zu einem späteren
Zeitpunkt der Sachlage entspre-
chend erweitert oder einge-
schränkt werden kann.

In Kooperationen und Netzwerken können sich Mittelständler gegen große
Wettbewerber besser behaupten. VON ALEXANDER FREISBERG

Gemeinsam stark
Erfolgreich im Team: Studien zeigen, dass Unternehmen im Verbund häufig besser wirtschaften als Einzelkämpfer.

FAKTEN
uChancen: Mittelständler
sind im Verbund oft stärker als
Einzelkämpfer – es kommt
allerdings auf die richtige Part-
nerwahl und ein gutes Manage-
ment der Kooperation an.

uGrenzen: Kooperationen
sind erfolgreich, wenn gesunde
Unternehmen gezielt zusam-
menarbeiten – sie können
marode Firmen nicht kurzfristig
aus einer Schieflage befreien. n
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Nachfolge frühzeitig regeln
Prof. Fritz B. Simon erklärt die psychologischen
Fallstricke bei der Nachfolgefrage in mittelständischen
Familienunternehmen. Seite M4

Die Bündelung von Finanzierungen mehrerer Firmen
bietet Mittelständlern neue Möglichkeiten – interessant
können etwa Asset Backed Securities sein. Seite M4

Der traditionsreiche Automobilzulieferer J. Anderssen
aus Neckarsulm setzt im Kampf gegen hohe Lohnkosten
auf neue Fertigungsverfahren. Seite M3

Frisches Geld Blechbearbeitung

Vom Kochtopf bis zur Luxuska-
rosse – unzählige Gegenstände un-
seres Alltags wären ohne Bleche
nicht denkbar. Kaum ein Werk-
stoff ist so wandelbar und so gut
zu bearbeiten wie Blech: Durch
Pressen, Stanzen, Biegen, Ziehen,
Schneiden und Co. entstehen
immer neue Produkte. Und die
Grenzen der Einsatzmöglichkei-
ten sind noch längst nicht erreicht,
sehr zur Freude der blechbearbei-
tenden Betriebe in Deutschland,
die vornehmlich als Zulieferer
für andere Industrien tätig sind.
Mehr als die Hälfte der Produkte
geht dabei mittlerweile an die

Automobilhersteller – die Blech-
bearbeitung ist eine der wichtigs-
ten Zuliefererbranchen für die
Kfz-Konzerne.

Engere Zusammenarbeit
„Das Vertrauensverhältnis zwi-
schen Zulieferer und Hersteller
spielt deshalb eine zentrale Rolle
bei unseren Mitgliedsbetrieben“,
sagt Bernhard Jacobs, Geschäfts-
führer des Industrieverbands
Blechumformung (IBU) in Hagen.
Gerade bei der derzeit schwie-
rigen Automobilkonjunktur ver-
suchen die blechbearbeitenden
Zulieferer, noch intensiver mit ih-

ren Abnehmern zusammenzuar-
beiten und noch besser auf die
Bedürfnisse der Kunden einzuge-
hen. „Es ist eine wichtige Aufgabe
unseres Verbands, unsere Unter-
nehmen zu einer verstärkten Ko-
operation zu führen“, so Jacobs.
„Und hierbei geht es sowohl um
Entwicklungskooperationen mit
den Kunden wie auch um Ferti-
gungskooperationen mit anderen
Zulieferern.“
Netzwerke sowie Kooperationen
sind auch deshalb so wichtig, weil
die meisten Blechbearbeiter mit-
telständisch geprägt sind – und
viele Aufgaben im Bereich For-

schung und Entwicklung oder bei
der Beschaffung sich effizienter
im Verbund lösen lassen. Gerade
die Automobilzulieferer müssen
große Herausforderungen meis-
tern: So werden die Ansprüche
an die Qualität und die Entwick-
lungsgeschwindigkeit immer hö-
her. Eine Ursache hierfür liegt in
der steigenden Modellvielfalt der
Automobilhersteller bei gleich-
zeitig immer kürzeren Modellzyk-
len. Die boomende Verarbeitung

von exotischen Blechsorten er-
fordert zudem eine ständige Ak-
tualisierung des Firmen-Know-
hows. Und ein weiterer Trend ist
noch immer wirksam: Die Auf-
traggeber übertragen ihren Part-
nern einen immer höheren Anteil
an der Fertigung eines Autos. Das
sorgt bei vielen Mittelständlern
für einen hohen Investitionsbe-
darf. Außerdem sehen sich viele
Unternehmen der Branche jetzt
vor die Mammutaufgabe gestellt,
neue Märkte im Ausland zu er-
schließen. Wer in China und Ost-
europa nicht rechtzeitig Fuß fasst,
könnte schließlich den Anschluss
verlieren.
Die konstant hohen Rohstoff-
preise sorgen angesichts dieser
Herausforderung nicht gerade für
Entlastung: „Bei einigen Vormate-
rialpreisen gab es eine Verteue-
rung von 30 bis 50 Prozent, die
je nach Vertragslage im Laufe des
Jahres 2004 wirksam war, spä-
testens aber zum Jahreswechsel

… Fortsetzung auf Seite M2

Werkstoff mit Zukunft
Kooperationen bei Entwicklung und Fertigung machen den
Erfolg der deutschen Blechbearbeiter aus. VON ALEXANDER FREISBERG

AUF DEN PUNKT

uHoher Ölpreis gefährdet Mittelständler
Der hohe Ölpreis bleibt das größte Risiko für die deutsche
Konjunktur. Das geht aus einer aktuellen Umfrage der DZ Bank
hervor. Wichtiges Ergebnis der Umfrage: Vor allem kleinere
Betriebe können die Lasten durch den starken Anstieg der
Energie- und Rohstoffpreise nicht an ihre Kunden weitergeben.
„Jedes zehnte Unternehmen glaubt sogar, dass die anhalten-
den Preissteigerungen das Unternehmen in Existenznot brin-
gen könnten”, sagte der Leiter der Mittelstandsabteilung bei
der DZ Bank, Ulrich Dexheimer. Viele Mittelständler reagierten
mit Investitionskürzungen auf die Preissteigerungen. 68 Prozent
der befragten Unternehmen wollen im nächsten halben Jahr
investieren, bei der Herbstbefragung waren es noch 72 Prozent.
Nur knapp ein Viertel (22 Prozent) will das Investitionsvolumen
erhöhen. Rund 38 Prozent aller Unternehmen erwarten in den
kommenden sechs Monaten aber bessere Geschäfte, so die
Umfrage. Im Herbst lag dieser Wert noch bei 37 Prozent.

uWieder weniger Pleiten in Deutschland
Die Zahl der Unternehmensplei-
ten in Deutschland geht zurück.
Für 2005 erwartet der Bundesver-
band Deutscher Inkasso-Unter-
nehmen (BDIU) rund 38.000 In-
solvenzen, 2004 waren es noch
39.213. Damit würden die Insol-
venzschäden auf unter 40 Mil-
liarden Euro sinken. Auch für den
Arbeitsmarkt hat dieser Pleiten-
Rückgang positive Effekte. Der
BDIU beziffert die Jobverluste für

das Jahr 2005 auf 550.000 Stellen – das wären zehn Prozent
weniger als noch 2004. „Der Abstieg vom Pleitengipfel hat
begonnen“, so BDIU-Präsident Stephan Jender.

uDeutscher Internetpreis 2005
„Digitale Wertschöpfung im Mittelstand“ ist das Schwerpunkt-
thema des diesjährigen Deutschen Internetpreises. Die drei bes-
ten Konzepte zum Thema werden von einer unabhängigen Jury
mit Vertretern aus Wissenschaft und Wirtschaft ausgewählt und

mit jeweils 50.000 Euro prämiert. Einsende-
schluss istder15.Juli2005.DasBundesminis-
terium für Wirtschaft und Arbeit zeichnet mit
dem Preis zum sechsten Mal gemeinsam mit
Partnern aus der Wirtschaft Best-Practice-
Beispiele kleiner und mittlerer Unternehmen
für innovative Internetanwendungen aus.
www.internetpreis-deutschland.de

uNeues Finanzprodukt
SmartMezzanine heißt das neue Finanzprodukt, das von der
Landesbank Baden-Württemberg (LBBW), der HSH Nordbank
AG und der Hamburger Sparkasse (Haspa) gemeinsam entwi-
ckelt wurde. Es soll, so die Banken, das Eigenkapital des Mittel-
stands stärken. Das SmartMezzanine-Genussrechtsprogramm
ermöglicht mittelständischen Unternehmen eine eigenkapital-
nahe Form der Unternehmensfinanzierung. Dessen Ausgestal-
tung ist so konzipiert, dass die zur Verfügung gestellten Mittel
handelsrechtlich als Sonderposten zwischen Fremd- und Eigen-
kapital ausgewiesen werden können. Gleichzeitig erlaubt die
Konstruktion eine steuerliche Behandlung der Genussrechts-
vergütung als Betriebsaufwand. Die Ausgabe der Genussrechte
beinhaltet dabei lediglich eine Übertragung von Vermögens-
rechten, nicht jedoch von Stimm- oder Gesellschafterrechten.
Mehr zum Thema Mittelstands-Finanzierung auf Seite M4.

uNutzung des Internets hat sich durchgesetzt
Auch bei kleinen und mittleren Unternehmen ist die Nutzung
des Internets heute Normalität. Das geht aus der Studie
„Elektronischer Geschäftsverkehr in Mittelstand und Hand-
werk“ hervor. Insgesamt 3.363 Unternehmen sind im Rahmen
der Studie befragt worden. Das Ergebnis: Über 98 Prozent der
Firmen verfügen über einen Internetzugang – und die Breit-
bandtechnologie ist dabei weit verbreitet (60,9 Prozent).

Weblink der Woche
Thema Basel II. Kennen Sie den Rating-Prozess? Sind Sie auf das
Rating vorbereitet? Finden Sie heraus, wie gut Sie fürs interne
Rating Ihrer Bank gerüstet sind. Handelsblatt.com hat zusam-
men mit Rödl & Partner einen Rating-Selbsttest entwickelt. Der
Test hilft Ihnen, Ihr Unternehmen besser einschätzen zu können
und ermöglicht so eine gezielte Vorbereitung auf die Finanzie-
rungsgespräche. www.handelsblatt.com/rating

uSERVICE uBRANCHEN-SPEZIAL

„Die Produkte der einzelnen Partner
müssen sich gut ergänzen.“
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Im Trend: Blech aus Deutschland

06EDV
Rectangle

06EDV
Rectangle


06EDV
Rectangle





