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Chancenin dgr

Auftragsriickgang, Stellenstrei-
chungen, Insolvenzen - mit der Fi-
nanzkrise sind die Geschifte vieler
deutscher Unternehmen eingebro-
chen.Doch istder Ausblick tatsachlich
so triibe? Wie Firmen ihre Chancen
mit Private Equity nutzen kénnen, er-
zdahlt die Geschichte zweier Unterneh-
men, die mit Hilfe des Finanzinvestors
S-UBG im Jahre 2002 aus der insol-
venten Elsa AG hervorgegangen
sind.

DSZ: Geradein Krisenzeiten ben6tigen Un-
ternehmen verstdrkt Kapital. Warum soll-
ten Firmen die Partnerschaft mit einer Be-
teiligungsgesellschaft erwdgen?

Heidemann (S-UBG): Eigenkapital ist
Mangelware, und insbesondere die Zu-
rickhaltung der Banken im Kreditge-
schaft erschwert es Unternehmen, fri-
sches Kapital zu akquirieren. Private-
Equity-Gesellschaften kénnen hier eine
alternative Finanzierungslosung bieten
und zusadtzlich Expertise im Manage-
ment und im Umbau von Unternehmen
beisteuern.

DSZ: Durch die Finanzkrise hat sich aber
auch der Handlungsspielraum fiir Private
Equity verschlechtert. Gibt es realistische
Chancen fiir Unternehmen, einen Investor
zu finden?

Heidemann: Ja. Je nach Marktsegment,
Geschaftsmodell oder auch der Innova-
tionsorientierung einer Beteiligungsge-
sellschaft schdtzen wir die Entwicklung
des Geschafts durchaus positiv ein. So
werden auch solide Private-Equity-Ge-
sellschaften weiterhin in der Lage sein,
zu investieren.

DSZ: Das derzeitige Szenario erinnert an
die Kapitalmarktkrise nach 2001. Warum
beteiligte sich die S-UBG damals an den
Unternehmensgriindungen devolo AG und
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Harald Heidemann, Vorstand S-UBG AG:
»Private-Equity-Gesellschaften bieten fri-

sches Kapital und Expertise.“  Foto S-UBG

Lancom Systems GmbH?

Heidemann: Wir sahen trotz Krise
grolRes Potenzial fiir die beiden Unter-
nehmen: Lancom und devolo waren
zwei Ausgrindungen aus der insol-
venten Elsa AG, die seit Grindung im
Jahre 1989 besonders in den Bereichen
Datenkommunikation und Computer-
grafik ein technologischer Hoffnungs-
trager der Branche gewesen war. Wie so
viele andere tiberlebte sie aber den Ein-
bruch des Neuen Marktes nicht und
musste 2002 Insolvenz anmelden.

DSZ: Warum entschieden Sie sich inmitten
der Krise dazu, ein Unternehmen zu griin-
den? Wie setzten Sie ihre Pline um?

Harbers (devolo): Als damaliger Leiter
des Bereiches Consumer Datenkommu-
nikation bei Elsa wollte ich vorhan-
denes Wissen und einige erfolgreiche
Produkte retten. Genauso dachte mein
damaliger Kollege Ralf Koenzen, der
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rise: Die Private-Equity

den Bereich Communication Systems
leitete. Ein Management-Buy-out beider
Geschaftsbereiche und die Neu-
grindung zweier Unternehmen schie-
nen eine sinnvolle Lésung zu sein. Wir
machten uns also mit einem Team von
jeweils 26 Mitarbeitern der Elsa, einer
Auswahl an viel versprechenden
Produkten, Know-how und einer Porti-
on Mut auf die Suche nach einem In-
vestor, der den Umbau begleiten wiir-
de.

DSZ: Nach Gesprdchen mit mehreren Be-
teiligungsgesellschaften entschieden Sie
sich fiir die Partnerschaft mit der S-UBG.
Warum?

Koenzen (Lancom): Die S-UBG als regio-
nale und von Sparkassen getragene Be-
teiligungsgesellschaft tiberzeugte uns
vor allem durch ihr Konzept, nur als
Minderheitsgesellschafter aufzutreten
und dem Unternehmer die Entschei-
dungsgewalt zu uberlassen. Auch die
langjdhrige Erfahrung im Private-Equi-
ty-Geschaft und die regionale Vernet-
zung sagten uns zu. Dartiber hinaus war
die S-UBG bereits auch an der Elsa be-
teiligt gewesen und kannte das Ge-
schaft.

DSZ: Wie entwickelten sich die Unterneh-
men nach der ersten und einzigen Finan-
zierungsrunde weiter?

Heidemann: Devolo und Lancom reali-
sierten ihre Wachstumspldane mit einem
kleinen einstelligen Millionenbetrag,
den wir zusammen mit weiteren Inves-
toren einbrachten. Die Folgejahre be-
scherten ihnen neue Produkte, mehr
Kunden und auch internationales
Wachstum, und wir verringerten suk-
zessive unsere Unternehmensanteile —
ohne Druck jedoch, dies innerhalb ei-
ner bestimmten Laufzeit tun zu mis-
sen.
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Ralf Koenzen, Geschdftsfiihrer Lancom Sys-
tems GmbH: ,,Mitihrem Netzwerk bietet die

S-UBG echten Mehrwert.* Foto Lancom
DSZ: Lingst stehen devolo und Lancom
auf eigenen Beinen. Wie sieht die Zukunft
aus?

Heidemann: Devolo ist heute der welt-
weite Marktfiithrer im Bereich der In-
home-Powerline-Kommunikation, und
Lancom ist zweitgrof3ter deutscher An-
bieter von Kommunikationslésungen
im Bereich Network Connectivity, Voice
over IP (VoIP) und Wireless LAN. Beide
Unternehmen planen weiteres Wachs-
tum und schauen optimistisch in die
Zukunft, doch inmitten der aktuellen
Krise ist eine genaue Prognose schwie-

rig.

DSZ: Gibt es iiber die finanzielle Unterstiit-
zung der S-UBG hinaus einen zusdtzlichen
Benefitin der Partnerschaft?

Koenzen: Die S-UBG stand uns von Be-
ginn an als strategischer Partner zur
Seite. Ein weiterer Mehrwert liegt auch
in ihrem Netzwerk PIN (Partnerim Netz-

-Variante

Heiko Harbers, Geschdftsfiihrer devolo AG:
»Ohne das Kapital der S-UBG wiirde es de-
volo so nicht geben.“ Foto devolo

werk e.V.) fiir Portfoliounternehmen,
uber das wir die Moglichkeit haben,
zum Beispiel Workshops zu Themen
wie Krisenprophylaxe und Risikoma-
nagement zu besuchen.

DSZ: Die Krise — Untergang oder Chance?
Was raten Sie anderen Unternehmen?

Harbers: Jede Krise hat ein bisschen
von beidem und erfordert eine Ausein-
andersetzung mit dem Unternehmens-
konzept. Marktfahige Produkte, ein
kompetenter Grindungsberater, pro-
fessionelle Mitarbeiter und eine gute fi-
nanzielle Basis sind genau so wichtig
wie die Konzentration auf Nischen-
madrkte und Alleinstellungsmerkmale
zum Wettbewerb. Doch vor allem muss
man den Mut haben, Chancen zu nut-
zen. Riuckblickend kénnen wir sagen,
dass es devolo ohne die Insolvenz der
Elsa und das Kapital der S-UBG in die-
ser Formation heute sicher nicht geben
wiirde.



