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Wie die Nadel im Heuhaufen

Agenturen bieten Hilfe bei der Auswahl von Fordermittelprogrammen
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Miinchen. Thomas Giefler hat
den Familienbetrieb erweitert. Da-
zu musste der Zulieferer fiir Prazi-
sionsdrehteile in Elzach nur auf
die andere Straflenseite ziehen —
in ein leer stehendes Fabrikgebdu-
de. Dieses musste um- und ausge-
baut werden. Finanziert wurde die
Verlagerung der Werner Gieliler
GmbH tber das ,Entwicklungs-
programm Landlicher Raum®
(ELR). .Den Antrag hat flir uns die
Spitzmuller AG gestellt®, erlautert
Geschiftsfithrer Giefiler.

Die Technische Unternehmens-
beratung Spitzmiller mit Sitz im
badischen Gengenbach ist auf die
Fordermittelrecherche spezialisiert
und sucht fir mittelstindische
Firmen das geeignete Programm
aus. Das konnen nicht riickzahl-
bare Zuschiisse oder verbilligte
Kredite sein, je nach Finanzie-
rungsbedarf und Forderrichtlinie.
Dabei unterscheidet Spitzmiiller

zwischen Innovationsforderung
und Wachstumsfinanzierung. Wel-
che Fordermittel infrage kommen,
hdngt auch davon ab, ob in Inno-
vationen oder in die laufende Pro-
duktion investiert werden soll.

Bei der Vermittlung von nicht
riickzahlbaren Zuschiissen legt
Spitzmiuller seiner Rechnung die
Investitionssumme und nicht die
genehmigte Fordersumme zugrun-
de. Das ist nicht bei jeder Beratung
so. Die Beschaffung von Forder-
mitteln ist ein Markt, auf dem un-
zahlige kommerzielle Vermittler
mit staatlichen Einrichtungen
konkurrieren. Insgesamt gibt es in
Deutschland rund 2800 Forder-
mittelprogramme. Die Suche
nach dem richtigen Programm
kann da leicht zur Suche nach der
Nadel im Heuhaufen werden.

So unterschiedlich wie die An-
gebote sind auch die Preise: ,Kom-
merzielle Agenturen verlangen
bei erfolgreicher Antragstellung
zehn Prozent der Fordersumme
als Beratungshonorar®, sagt Wer-

Geldsegen: Welche Fordermittel infrage kommen, hangt auch da-
von ab, ob in Innovationen oder in die Produktion investiert wird.

ner Witte, Ingenieur beim Ma-
schinenbauer Biiltmann.

Witte hat gemeinsam mit seinen
Kollegen eine Maschine entwi-
ckelt, die mithilfe der Innovations-
agentur Zenit realisiert wurde.
Zenit begleitet kleine und mittel-
grofle Unternehmen bei der Um-
setzung innovativer Technologien
und handelt in &ffentlichem Auf
trag. ,Die Dienstleistung von
Zenit hat 30.000 Euro gekostet®, er-
ldutert Witte. Gefordert wurde sei-
ne Entwicklung mit einer Million
Euro — insgesamt verschlang die
Entwicklung zwei Millionen Euro.

Bei Zenit gibt es pro Woche rund
50 Anfragen von Firmen, die sich
um Foérdermittel bemithen. ,Die
Unternehmer miissen in der Lage
sein, ihre Idee auf einem DIN-A4-
Blatt zu skizzieren®, benennt Inge-
nieur Stefan Braun, Berater und
Leiter der Nationalen Kontaktstel-
le KMU (,kleine und mittelstandi-
sche Unternehmen®) bei Zenit, die
Mindestanforderung. Zudem sol-
len die Unternehmen ,nicht erst
mit Projekten beginnen und dann
nach Fordermoglichkeiten suchen,
sondern umgekehrt*,

Etwa 100 Férderprogramme fiir
sogenannte verlorene Zuschiisse
(solche, die nicht zuriickgezahlt
werden miissen) gibt es derzeitim
Bereich Forschung und Innova-
tion. ,Der Wissenschaftssektor ist
intransparent, ein Unternehmer,
der Wissenschaftler sucht, die das
von ihm bendtigte Know-how
besitzen, hat grofe Probleme,
diese zu finden®, erlautert Braun.
Zenit verbindet deshalb Wirt-
schaft und Wissenschaft — um zu
verhindern, dass das Rad noch ein-
mal erfunden wird.



