





Einladung zur Teilnahme

GruBwort Prof. Dr. Stephan Paul,
Ruhr-Universitdt Bochum

Die internationale Finanzmarktkrise hat mittlerweile auch auf die deutsche
Konjunktur Gbergegriffen. Die bis zur Jahresmitte 2008 noch optimistischen Wachs-
tumsprognosen wurden inzwischen drastisch nach unten korrigiert. Dement-
sprechend pessimistisch wird die Bonitat vieler Firmen eingeschétzt. Waren zunéchst
grolRe Industrieunternehmen betroffen, fiirchten nun auch mittelstandische
Unternehmen, dass sich im Zuge der Krise ihre Kredite weiter verteuern, mehr Sicher-
heiten angefordert oder eingerdumte Linien gekiirzt werden konnten.

In dieser Situation kommt der Finanz-Kommunikation eine Schliisselrolle zu.
Denn nur wenn mit ihrer Hilfe Giber die Zeit Vertrauen zwischen den Partnern der
Finanzierungsbeziehung aufgebaut wurde, kann die Kapitalbasis eines Unterneh-
mens auch in Krisenzeiten stabil gehalten werden. Und eine professionelle Finanz-
Kommunikation ist nicht schwer: Einstellen auf die Erwartungen der Finanz-Partner,
aktuelle, umfassende Information auch und gerade in Krisenzeiten, personliches
Engagement der Geschiftsfithrung, Nachhaltigkeit statt Aktionismus.

Gerade der deutsche Mittelstand, der sich iberwiegend tiber Banken finanziert,
muss das Thema der Finanz-Kommunikation aber aktiver als bisher annehmen,
noch gibt es zuviel Skepsis gegentiber Transparenz. Andererseits haben die Wettbe-
werbe der beiden Vorjahre gezeigt, wie kreativ manche —auch kleinere — Unternehmen
hier bereits vorgehen und wie erfolgreich sie dabei sind. Da speziell in der Krise
positive Vorbilder, an denen sich die mittelstindischen Unternehmer orientieren
kénnen, besonders wichtig sind, laden wir Sie herzlich zur Bewerbung ein und freuen
uns auf [hre Ideen.
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Best Practise

Wer sich im Wettbewerb behaupten
will, muss dafiir neben guten Produkten,
Dienstleistungen und Mitarbeitern auch
iber eine erfolgreiche Finanz-Kommu-
nikation mit seinen Finanzdienstleistern
verfiigen. Die Euler Hermes Kreditver-
sicherungs-AG als einer der fithrenden
Kreditversicherer, die Commerzbank
als fihrende deutsche Mittelstandsbank
und ihre Partner Bundesministerium
fiir Wirtschaft und Technologie (BMWi),
Bundesverband der Deutschen Industrie
(BDI), Financial Times Deutschland und
impulse verleihen nun schon zum dritten
Mal die Auszeichnung ,,Beste Finanz-
Kommunikation im Mittelstand" fiir den
konstruktiven Dialog zwischen dem Mit-
telstand und seinen Finanziers.

Denn immer noch gibt es bei der
Finanz-Kommunikation im Mittelstand
einen erheblichen Nachholbedarf. Wie
die von uns 2008 durchgefiihrte, bisher
groRte Befragung dieser Art zeigte, lassen
sich mit Blick auf dieses Thema Verfech-
ter und Skeptiker klar unterscheiden.
Verfechter zeichnen sich insbesondere
durch generelle Wertschétzung fiir die
Finanz-Kommunikation aus. Sie haben
ferner eine klarere Ziel- und Strategie-
orientierung, halten den Erfolg der ein-
geschlagenen MaRnahmen systema-
tischer nach und wenden mehr Zeit fiir
die Finanz-Kommunikation auf. Sie
glauben und haben tiberzeugende Belege
dafiir, dass eine gute Finanz-Kommuni-
kation niitzlich sei und ihnen nachhaltig
bei der Steuerung des Unternehmens
helfe.Im Gegensatz dazu haben die Skep-
tiker grolRere Vorbehalte gegentiber
der Finanz-Kommunikation und fiithlen
sich haufiger als Bittsteller bei ihren
Kapitalgebern.

Mit Blick auf die Finanzierung konnen
die Verfechter zwar nicht haufiger von
billigeren Krediten profitieren als die
Skeptiker. Sehr groRRe Unterschiede zei-
gen sich indes bei anderen Kreditbedin-
gungen: Gute Finanz-Kommunikation
verbessert die Beziehungsqualitit zu den
Kapitalgebern und sorgt fir mehr Finan-
zierungsauswahl. Verfechter bekommen
von ihren Kapitalgebern wesentlich ofter
positive Riickmeldungen als Skeptiker,
sie konnen ihr Vertrauensverhiltnis zu
den Kapitalgebern erheblich verbessern
und sagen viel 6fter ,,unsere Kapitalgeber
verstehen uns besser®. Dass sie iiber
mehr Finanzmittel verfiigen kdnnen,
bejahen 67 % der Verfechter, wiahrend
das nur 41% der Skeptiker von sich
behaupten.

Die Erlebniswelten klaffen in der Bezie-
hung von Kapitalgebern, vornehmlich
der Banken und Sparkassen, und ihren
Kunden erheblich auseinander. Die
Unternehmer scheinen sich durchweg
zu Uberschétzen, was Umfang, Inhalte
und Timing ihrer Finanz-Kommuni-
kation angeht. Dies hat offenbar auch
damit zu tun, dass umgekehrt die Kapital-
geber in den Augen der Unternehmer
selber nicht klar genug Anforderungen
an die Finanz-Kommunikation formulie-
ren und bedarfsorientiert beraten. Deut-
lichster Hinweis auf eine gravierende
Kommunikationsstérung: Zwischen der
von den Unternehmen vermuteten Zu-
friedenheit der Kapitalgeber und der von
ihren Finanziers tatsdchlich attestierten
klafft eine Liicke von 42(!) %-Punkten.
Kapitalgeber empfinden zudem die In-
formationsiibermittlung keineswegs als
so zeitnah und schnell, wie von den Un-
ternehmen behauptet und keineswegs
als so proaktiv insbesondere auch in
schwierigen Unternehmenssituationen.

Zwischen den Finanzpartnern gibt
es somit eine Kommunikationsklemme,
die sich in der jetzigen Kapitalmarkt-
phase zu einer gefihrlichen Kreditklem-
me auswachsen kann. Wenn sich das
derzeitige Misstrauen an den Kapital-
maérkten auch auf das persénliche Kredit-
geschéft im Rahmen einer klassischen
Hausbankbeziehung tibertrdgt, dann
werden Strategien, die eine vertrauens-
volle Zusammenarbeit von Kapitalgeber
und Kapitalnehmer fordern, zu einer
Uberlebensfrage.

Unsere Initiative pramiert daher Vor-
bilder fiir eine aktive und partnerschaft-
liche Finanz-Kommunikation, die gerade
in Zeiten der Finanzmarktkrise und
der sich weiter eintritbenden Weltkon-
junktur immer bedeutsamer ist. Der
grol3e Zuspruch bei den letzten beiden
Preisverleihungen hat gezeigt, dass
gerade Mittelstdndler konkrete Hilfe-
stellungen suchen. Daher haben wir in
dieser Ausschreibung als Service eine
von Prof. Paul, Ruhr-Universitat Bochum,
erarbeitete Checkliste eingefiigt, mit
deren Hilfe Sie zunachst ohne viel Ar-
beitsaufwand den Status Ihrer Finanz-
Kommunikation selbst priifen kénnen.
Gelingt Ihnen diese Beziehungspflege
Threr Kapitalgeber besonders gut, dann
kénnen andere Unternehmer etwas von
Thnen lernen. Bewerben Sie sich deshalb
unbedingt fiir den diesjahrigen Award
,Beste Finanz-Kommunikation im Mit-
telstand” und seien Sie mit Ihren Erfah-
rungen ein Vorbild.

Beste Finanz-

Kommunikation

im Mittelstand




Die Bewerbung

WIE BEWERBE ICH MICH?

Um Thnen die Teilnahme so einfach
wie moglich zu machen, haben wir auf
lange Fragebdgen o.A. verzichtet. Uns
reicht eine formlose Bewerbung, in der
wir Sie zundchst um einige statistische
Angaben bitten:

® Name, Sitz, Inhaber bzw.
Geschiftsleitung

m Branche

® Umsatz

m Mitarbeiterzahl

m Lebensphase (Grindung, Wachstum,
Reife, Restrukturierung)

Die Beantwortung der 12 Fragen im
nachfolgenden Kasten soll uns zeigen,
inwiefern [hre Art des Beziehungsmana-
gements mit den Kapitalgebern (und
das miissen nicht nur die Banken sein!)
Threr Ansicht nach herausragend oder
sogar einzigartig ist: ,Dadurch unter-
scheide ich mich im Hinblick auf..."

»Bei ... gelingt mir etwas AulRergewo6hn-
liches". Vielleicht hat Thnen [hr Banker
hier schon einmal Feedback gegeben
(,So sorgfaltig bereiten nur Sie mir die
Unterlagen auf.“) oder einer Threr Eigen-
kapitalgeber hat Sie gelobt (,Gut, dass Sie
mich iber diese Entwicklung so friihzei-
tiginformiert haben.”)

Bei der Beantwortung der Fragen dient
Thnen zur Orientierung auch der Selbst-
checkim Anhang, knappe Aussagen
reichen uns aus. Wir bitten Sie jedoch

BEANTWORTEN SIE BITTE DIE FOLGENDEN ZWOLF FRAGEN:

1. Welche Ziele verfolgen Sie mit lhrer Finanz-Kommunikation konkret?

2. Wersind derzeit die Adressaten Ihrer Finanz-Kommunikation?

3. Kennen Sie Informationsbedarf und Informationsverwendung dieser Finanzpartner?

darum, Thre Aussagen fiir die Jury nach-
vollziehbar zu machen. Fiigen Sie etwa
den Finanz-Report fiir die Bank bei, ver-
weisen Sie auf eine Broschiire oder In-
ternet-Seite, prasentieren Sie uns Ihren
Rating-Bericht o.d. Wichtig ist nur, dass
durch die Beantwortung der Fragen Thr
Vorgehen in der Finanz-Kommunikation
einerseits, der daraus resultierende Er-
folg andererseits deutlich wird. Letzte-
res muss nicht immer eine Senkung der
Zinsen sein, es kann sich auch um eine
Verbesserung des Klimas in den Kreditge-
sprachen usw. handeln. Und da erfolgrei-
che Kommunikation auch immer von der
Aufnahme der Informationen abhéngt,
wiirden wir gerne nach Riicksprache mit
Thnen zudem die Sichtweise Ihres Kapi-
talgebers auf die Finanzkommunikation
Thres Unternehmens einholen.

4. Welche wesentlichen Inhalte/Informationen geben Sie im Rahmen lhrer Finanz-Kommunikation an diese Adressaten weiter?

5. Wann und wie oft im Jahr findet diese Finanz-Kommunikation statt?

6. Inwiefern informieren Sie auch in Krisensituationen bzw. bei gravierenderen Problemen der Unternehmung?

7. Weristinlhrem Unternehmen fiir die Aufbereitung und Durchfiihrung der Finanz-Kommunikation verantwortlich?

8. Inwelcher Form fiihren Sie die Finanz-Kommunikation durch (personliches Gesprach, Brief, Telefonat etc.)?

9. Wie viel Zeit, Arbeit und Budget investieren Sie in lhre Finanz-Kommunikation?

10. Welche messbare Wirkung haben Sie mit Ihrer Finanz-Kommunikation bisher erreicht?

11. Wie stabil sind Ihre Finanzierungsbeziehungen bei Stérungen auf Finanzmarkten?

12. Wie gut sind Ihre Reaktionsmaoglichkeiten in der Finanz-Kommunikation auf ein sich veranderndes Finanzierungsumfeld?




Die Auswahl der Preistrager

WER KANN SICH BEWERBEN?

Bewerben kénnen sich alle Unter-
nehmen des Mittelstandes, die nicht
borsennotiert sind.

Dabeiist nicht nurdie GroRe, Branche
oder Technologie Thres Unternehmens
unwichtig, Thre derzeitige Firmenlage
spielt fur die Jury ebenfalls keine Rolle.
Auch Unternehmen im Umbruch, die
sich durch eine gute Finanz-Kommuni-
kation vielleicht nur minimal, fir die
Restrukturierung aber entscheidend
verbessern konnten, indem z.B. die Ver-
langerung eines bereits bestehenden
Kredits erreicht wurde, haben einen
grof3en relativen Erfolg erreicht — und
diesen wollen wir herausstellen und
belohnen! Denn auch Krisen-Kommuni-
kation kann erfolgreiche Finanz-Kom-
munikation sein.

Fir den Award spielt die GroRRe der Un-
ternehmung nur insofern eine Rolle, als
wir Preise in Hohe von jeweils 10.000 Euro
in drei Klassen vergeben wollen:

® bis 5Mio.€ Jahresumsatz
(inkl. Griinder)
® 5-100 Mio.€ Jahresumsatz
= mehrals 100 Mio.€ Jahresumsatz

Dartiber hinaus werden die Preistrager
in der Financial Times Deutschland
und in impulse portrétiert. Sie sehen:
Eine Bewerbung lohnt sich!

WO BEWERBE ICH MICH?

Thre Bewerbung richten Sie bitte
bis spatestens 19. Marz 2009 an
(der Rechtsweg ist ausgeschlossen):

Herrn Professor Dr. Stephan Paul
Ruhr-Universitat Bochum
Lehrstuhl fir Finanzierung

und Kreditwirtschaft
Universitatsstralde 150

Gebaude GC4/132

44780 Bochum




Die Jury

Ausgezeichnet werden Unterneh-
men, die die Jury glaubwiirdig davon
iberzeugen,

m dass die Finanz-Kommunikation bei
ihnen einen besonders hohen Stellen-
wert geniel3t,

® die deshalb bei diesem Thema ein
besonderes Engagement beweisen,

m moglicherweise auch in ihrer Finanz-
Kommunikation neue Wege gehen,

m damit erfolgreich sind
® und somit insgesamt Vorbildcharakter
besitzen.

Herr Prof. Paul und sein Team werden die
Bewerbungen unter strikter Beachtung
der Vorschriften zum Datenschutz auswer-
ten und einer Jury zur endgultigen Ent-
scheidung vorlegen. Dieser gehoren an:

Ruhr-Universitdt Bochum:
Prof. Dr. Stephan Paul, Lehrstuhl far
Finanzierung und Kreditwirtschaft

BDI: Ingeborg Neumann, Vorstands-
mitglied im BDI-Mittelstandsausschuss

Euler Hermes Kreditversicherungs-AG:
Gert SchloRmacher,
Mitglied des Vorstands

—=

BMWi: Dr. Gerd Knischewski, Ministerial-
rat, Leiter des Referats Grundsatzfragen,
Forderprogramme, ERP-Sondervermogen

impulse: Nikolaus Forster,
Chefredakteur

Commerzbank AG: Martin Fischedick,
Konzernleiter Corporate Banking

FTD: Steffen Klusmann,
Chefredakteur
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Selbstcheck:
Betreibe ich eine gute Finanz-Kommunikation (FK)?

Auf theoretischer und empirischer Grundlage haben wir in der Checkliste in acht Blécken Aussagen zu den wichtigsten
Aspekten der Finanz-Kommunikation formuliert. Bitte vergeben Sie fur die Leistungen Thres Unternehmens Schulnoten von 1 bis 6.
Der Selbstcheck ist in erster Linie fiir Sie selbst gedacht und dient Thnen zur Orientierung ftr Ihre Bewerbung.

Bitte vergeben Sie Noten mit folgender Bedeutung:

1 Kannich voll zustimmen bzw. hier gelingt mir etwas AuRergewohnliches
2 Kannich voll zustimmen bzw. hier sehe ich meine Leistung als gut an

3 Gilt fiir mich nur eingeschrankt bzw. befriedigende Leistung

4 Kann ich nur sehr eingeschréankt zustimmen bzw. ausreichende Leistung
5 Kann ich kaum zustimmen bzw. mangelhafte Leistung

6 Kann ich nicht zustimmen bzw. ungentiigende Leistung

1. ZIELE UND ZIELGRUPPEN (, WOZU UND AN WEN") DER FK

.. die Ziele meiner FK prazise angeben.

(b) ... die Gruppen jetziger und alternativer
Eigen- und Fremdgeber bestimmen.

(c) ... die jeweiligen Informationsbeddirfnisse dieser
Kapitalgebergruppen ableiten und tue dies aktiv.

(d) ... die Informationsauswertung/-nutzung durch die
Kapitalgeber einschatzen.

(e) ... eine klare Strategie fir meine FK benennen.




Selbstcheck

2. INHALTE (, WAS") DER FK

(@) ... zentrale Kennzahlen zur Vermdgens-, Finanz-, Ertrags-
und Risikolage (,,harte” Bilanz- und GuV-Informationen).

(b) ... dariiber hinaus freiwillig qualitative (,weiche")
Informationen in grofSem Umfang.

(c) ... eingehende Informationen tiber besondere Gefahren
und erste Krisenanzeichen fiir die Unternehmung.

(d) ... detaillierte Vorschaurechnungen, Plan-Ist-Vergleiche
und Abweichungsanalysen.

3. TIMING (,WANN UND WIE OFT*) DER FK

(@) ... frihzeitig, zeitnah, schnell, proaktiv.
(b) ... nachhaltig, stetig, kontinuierlich.

(c) ... ausflhrlich auch in Krisensituationen.

4. BOTSCHAFTER (,DURCH WEN") DER FK

(@) ... klare Zustandigkeiten fiir die FK definiert.

(b) ... Geschéftsfiihrung/Inhaber intensiv an der FK beteiligt.

5. ART UND WEISE (,, WIE") DER FK

(@) ... individuell auf die Kapitalgebergruppen zugeschnitten,
gut verstandlich.

(b) ... schriftlich, telefonisch und vor allem in persénlichen
Gesprachen.

(c) ... multimedial (Newsletter, Internet, Presse).
(d) ... auf das Wesentliche konzentriert.

(e) ... strukturiert, klar, Gibersichtlich.

(f) ...ehrlich, offen und vertrauensvoll.

(g) ... optisch ansprechend.

(h) ... freundlich und unbiirokratisch.




Selbstcheck

6. RESSOURCEN (, WOMIT*) DER FK

(@) ... intensive Informationsbeschaffung
hinsichtlich der Kapitalgeberbediirfnisse.

(b) ... die Ausschopfung aller relevanten (auch externen)
Informationsquellen zur FK.

(c) ... groRen Zeiteinsatz der Inhaber/Geschéftsfiihrer
fur personliche Gesprache.

(d) ... ein eigenes Budget.

(e) ... eine Wirksamkeitskontrolle.

(f) ... einen ,Notfallplan” fiir einen evtl. notwendigen
Wechsel des Finanzpartners.

7. WIRKUNG (,, WIE ERFOLGREICH") DER FK

(a) eine Senkung der Kapitalkosten.

(b) eine groRere Verfiigharkeit von Finanzmitteln.
(c) eine Verbesserung des Ratings.
(d) eine Steigerung des Unternehmenswerts.

(e) einen Schutz vor Ubernahmen.

(f) eine bessere Vermittlung der Chancen und Risiken
an die Kapitalgeber.

(g) eine Steigerung des Bekanntheitsgrades und
des Image des Unternehmens.

(h) schnelle, unkomplizierte Zusammenarbeit
mit den Kapitalgebern.

(i) auch einmal einen Kapitalgeber austauschen
zu konnen, wenn ich mit seinen Forderungen nicht
einverstanden bin.




Selbstcheck

8. AKTUELLE HERAUSFORDERUNGEN (,, WAS VERANDERT UND WIE REAGIERT") DER FK

Durch die Finanzmarktkrise ist die Beziehung vieler Unternehmen zu ihren Finanzpartnern schwieriger geworden.
Bitte geben Sie uns eine kurze Einschétzung, inwiefern das auch fiir das Finanzierungsumfeld Thres Unternehmens zutrifft
(1 =Trifft voll und ganz zu bis 6 = Trifft tberhaupt nicht zu).

1 (trifft voll und ganz zu) bis 6 (trifft iberhaupt nicht zu).

.. meine Kreditlinien zuriickgefahren.
(b) ... versucht, die Konditionen zu erhohen.
(c) ... mehr Sicherheiten eingefordert.

(d) ... ihre Informationswiinsche deutlich erhoht.

.. verstarkt anderen Banken zugewandt.

(b) ... neben oder anstelle von Banken gezielt andere
Finanzpartner (Beteiligungsgesellschaften, Fonds usw.)
angesprochen.

INWIEFERN HABEN SIE IN IHRER FINANZ-KOMMUNIKATION HIERAUF REAGIERT?

1 (trifft voll und ganz zu) bis 6 (trifft iberhaupt nicht zu).

... hdufiger Gesprache mit den Finanzpartnern gefiihrt.

(b) ... die Finanzpartner intensiver als bisher
freiwillig informiert.

(c) ... mehr Zeit fiir die Aufbereitung von Informationen
aufgewendet.

(d) ... in der Informationsvermittlung neue Wege gewahlt
(im Internet, durch Reports etc.).

(e) ... den Kreis der Adressaten der Informationen
weiter gezogen.

(f) ... die Geschéftsleitung noch starker in die FK eingebunden.




Euler Hermes
Kreditversicherungs-AG
Friedensallee 254
22746 Hamburg

Ansprechpartnerin:

Nina Herzke

Tel. +49(0)40/8834-1530

Fax +49(0)40/8834-1515
nina.herzke@eulerhermes.com
www.fikomm.de

159023 0109





