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Gru3wort des Bundesministers fiir Wirtschaft und
Technologie, Michael Glos MdB, fiir den Preis
»Beste Finanz-Kommunikation im Mittelstand“

Die dynamischen Veranderungen auf unseren Finanzierungs-
markten, zum Teil auch angestof3en durch die neuen Eigen-
kapitalvorschriften fiir Kreditinstitute (Basel Il), haben den
Mittelstand voll erfasst. Fiir mich ist ganz eindeutig, dass
diese Entwicklung zu einer engeren Beziehung zwischen den
Mittelstandlern und ihren Kapitalgebern fiihrt. Die Kenntnis
der konkreten Risikoposition ist fiir die Kapitalgeber der
Schliissel fiir die Festlegung ihrer Finanzierungskonditionen.

An guten Konditionen aber muss jeder Mittelstandler interes-
siert sein. Deshalb kommt der intensiveren Kommunikation
zwischen diesen beiden Marktpartnern eine erhohte Bedeu-
tung zu. Beide Seiten profitieren am meisten davon, wenn
dies in einer offenen und damit vertrauensvollen Weise ge-
schieht. Die Vergabe eines Preises fiir ,,Beste Finanz-Kom-
munikation im Mittelstand“ ist besonders geeignet, gute
Beispiele aus der Praxis einer breiten Offentlichkeit zugéng-
lich zu machen.
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GruBBwort Prof. Dr. Stephan Paul,
Ruhr-Universitdt Bochum

Wie in jeder guten Beziehung, so auch bei
der Beziehung von Unternehmen und ihren
Kapitalgebern: Auf Vertrauen kommt es an!
Doch welcher Weg fiihrt dorthin? Vor allem
drei Schritte sind wichtig:

Beim Absatz von Produkten und Dienstleistun-

gen ist jedem Unternehmen klar, dass es
seine Nachfrager kennen muss. Dies gilt aber
auch fiir den Finanzbereich. Erstens muss man
seine (derzeitigen und zukiinftigen) Kapital-
geber mit ihren jeweiligen Erwartungen be-
stimmen, denn sie sollen dem Unternehmen
Liquiditat zur Verfiigung stellen, also das
Unternehmensrisiko ,,kaufen® Zweitens gilt
wie bei jeder Kommunikation auch in der
Finanz-Kommunikation: Nur wer seine Kapital-
geber —auch und gerade {iber Probleme im
Unternehmen — friithzeitig, ehrlich und kompe-
tent informiert, hat eine Chance, als glaub-

wiirdiger Partner wahrgenommen zu werden.

Und drittens muss Finanz-Kommunikation

auf Nachhaltigkeit ausgelegt sein und konti-

nuierlich durch die Unternehmensleitung
gelibt werden.

Vertrauen entsteht nicht von heute auf morgen,
sondern baut sich erst im Laufe der Zeit auf.
Die perfekte Finanz-Kommunikation ist deshalb
aktuell, umfassend und korrekt. Und sie ist
ein stetiger Dialog zwischen Unternehmer und
Kapitalgeber, in dem sich beide als Partner
verstehen. Finanz-Kommunikation kostet also
Zeit — und Geld: ohne Budgets kein Erfolg.
Aber diese Investitionen in die Beziehung
lohnen sich.

Wissenschaftliche Untersuchungen zeigen, dass
die Kapitalkosten umso deutlicher sinken und
die Kapitalverfiigharkeit umso starker steigt,

je besser die Finanz-Kommunikation gelebt wird.
Deshalb sollte auch fiir kleinere und mittlere

Unternehmen gelten: Tue Gutes — das ist nichts
Neues — und sprich dariiber. Deshalb muss auch

der Mittelstand ,,mehr Glasnost*“ wagen.
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Suche nach Vorbildern

Eine erfolgreiche Finanz-Kommunikation zwi-
schen Unternehmen und Finanzdienstleistern
ist ein herausragender Wettbewerbs-Vorteil.
Die Euler Hermes Kreditversicherungs-AG
als Marktfiihrer im Bereich Kreditversicherung
und ihre Partner, Bundesministerium fir
Wirtschaft und Technologie (BMWi), Commerz-
bank, Bundesverband der Deutschen Industrie
(BDI), Financial Times Deutschland und impul-
se, setzen sich mit der neuen Auszeichnung
,Beste Finanz-Kommunikation im Mittelstand*
fiir den konstruktiven Dialog zwischen dem
Mittelstand und seinen Financiers ein.

Dass hier noch Nachholbedarf besteht, haben
die im August 2005 vorgelegten Ergebnisse
einer umfangreichen Umfrage gezeigt, die
der BDI, Euler Hermes und impulse im Mittel-
stand unternommen haben (Die Zusammen-
fassung erhalten Sie unter www.fikomm.de).
Danach ist zwar die im Zuge der Basel-lI-
Diskussion befiirchtete ,,Kreditklemme* nicht
eingetreten, vielmehr haben sich die Bezie-
hungen zwischen Unternehmen und Banken
wieder weitgehend ,,normalisiert”. Unabhéangig
davon aber besteht bei vielen Mittelstandlern
noch immer grof3e Unsicherheit iiber Chancen
und Risiken sowie Art und Weise der Kommu-
nikation mit ihren Financiers. Fehlendes Wissen
liber die Erwartungen der Kapitalgeber — so
ein zentrales Ergebnis der Studie — blockiert

die Entscheidung iiber Finanz-Kommunikation:

Initiative Finanzkommunikation

Nur 43 % der Unternehmen wissen etwa, wie

die Kapitalgeber ihre Informationen nutzen.
Auf der anderen Marktseite meint dement-
sprechend nur gut die Halfte der Kapitalgeber,
dass der typische Mittelstandler ausreichend
iber das Thema Finanz-Kommunikation infor-
miert sei. Und auch die Wissenschaft hat sich
mit der Finanz-Kommunikation kleinerer und
mittlerer, nicht borsennotierter Unternehmen
bislang kaum befasst.

Hier wollen der BDI, das BMWi, Commerzbank,
Euler Hermes, die Financial Times Deutsch-
land und impulse eine konkrete Hilfestellung
anbieten. In dieser Ausschreibung haben
wir als Service eine von Prof. Dr. Stephan Paul,
Ruhr-Universitat Bochum, erarbeitete Check-
liste beigefiigt, mit deren Hilfe Sie ohne viel
Arbeitsaufwand den Status lhrer Finanz-
Kommunikation selbst priifen kénnen.
Gelingt Ihnen diese Beziehungspflege Ihrer
Kapitalgeber besonders gut, dann kénnen
andere Unternehmer etwas von lhnen lernen.
Bewerben Sie sich deshalb unbedingt fiir
die erste Preisverleihung ,,Beste Finanz-Kom-
munikation im Mittelstand“ und seien Sie mit
Ihren Erfahrungen ein Vorbild.




Bewerbung

Welche Angaben sind nétig?

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

Name, Sitz, Inhaber bzw. Geschéftsleitung
Branche

Umsatz

Mitarbeiterzahl

Lebensphase (Griindung, Wachstum,

Reife, Restrukturierung).

Dariiber hinaus beantworten Sie bitte die
nebenstehenden 10 Fragen. Sie sind auf Basis
der sieben Blocke (z.B. 1. ,,Ziele und Zielgrup-
pen®) in der Checkliste formuliert, die ab Seite
8 die wichtigsten Aspekte der Finanz-Kom-
munikation thematisieren. Die Beantwortung
der Fragen soll uns zeigen, inwiefern lhre Art
des Beziehungsmanagements mit den Kapi-
talgebern — und das miissen nicht nur die
Banken sein! — lhrer Ansicht nach herausragend
oder sogar einzigartig ist: ,,Dadurch unter-
scheide ich mich im Hinblick auf...“, ,,Bei ...
gelingt mir etwas Auf3ergewdhnliches®. Viel-
leicht hat Ihnen Ihr Banker hier schon einmal
Feedback gegeben (,,So sorgfiltig bereiten
nur Sie mir die Unterlagen auf“), oder einer
Ihrer Eigenkapitalgeber hat Sie gelobt
(,Gut, dass Sie mich tiber diese Entwicklung
so frithzeitig informiert haben®).

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

2. Wer sind derzeit die Adressaten |hrer
Finanz-Kommunikation?

3. Kennen Sie Informationsbedarf
und Informationsverwendung
dieser Finanzpartner?

4. Welche wesentlichen Inhalte/Infor-
mationen geben Sie im Rahmen
Ihrer Finanz-Kommunikation an diese
Adressaten weiter?

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

6. Inwiefern informieren Sie auch in Krisen-
situationen/bei gravierenden Problemen
Ihres Unternehmens?

7.  Wer ist in lnrem Unternehmen fiir die
Aufbereitung und Durchfiihrung der
Finanz-Kommunikation verantwortlich?

8. In welcher Form fiihren Sie die Finanz-
Kommunikation durch (personliches
Gespréch, Brief, Telefonat etc.)?

9. Wieviel Zeit, Arbeit und Budget inves-
tieren Sie in lhre Finanz-Kommunikation?

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

Bei der Beantwortung der Fragen miissen
Sie also nicht auf alle Unterfragen der Check-
liste in den einzelnen Blocken eingehen,
kurze Statements reichen uns aus. Wir bitten

Sie jedoch darum, Ihre Aussagen fiir die Jury




Bewerbung

nachvollziehbar zu machen. Fiigen Sie etwa
den Finanz-Report fiir die Bank bei, verweisen
Sie auf eine Broschiire oder Internet-Seite,
prdsentieren Sie uns lhren Rating-Bericht 0. 4.
Wichtig ist nur, dass durch die Beantwortung
der Fragen |hr Vorgehen in der Finanz-Kom-
munikation einerseits und der daraus resul-
tierende Erfolg andererseits deutlich werden.
Letzteres muss nicht immer eine Senkung der
Zinsen sein, es kann sich auch um eine Ver-
besserung des Klimas in den Kreditgesprachen
usw. handeln. Und da erfolgreiche Kommuni-
kation auch immer von der Aufnahme der
Informationen abhéangt, wiirden wir gerne nach
Riicksprache mit Ihnen zudem die Sichtweise
Ihres Kapitalgebers auf die Finanz-Kommunika-
tion lhres Unternehmens erfahren.

Wie werden die Preistrager ermittelt?

Bewerben konnen sich alle Unternehmen des
Mittelstands, die nicht bérsennotiert sind.

Fiir die Preisvergabe spielt die Grof3e der Un-
ternehmung nur insofern eine Rolle, als dass
wir Preise in drei Klassen vergeben wollen:

m Bis 5 Mio.€ Jahresumsatz (inkl. Griinder)
m 5- 100 Mio.€ Jahresumsatz
m Mehr als 100 Mio.€ Jahresumsatz.

Dariiber hinaus werden die Preistrager in der
Financial Times Deutschland und in impulse
portratiert.

lhre Bewerbung richten Sie bitte bis spatestens 16. Madrz 2007 an:

Herrn Professor Dr. Stephan Paul
Ruhr-Universitdt Bochum

Lehrstuhl flir Finanzierung und Kreditwirtschaft
Universitatsstr. 150
Gebdude GC 4/132
44780 Bochum




Die Auswahl der Preistrager

Sie sehen: Eine Bewerbung lohnt sich! Und dabei sind weder Grof3e, Branche oder Technologie
Ihres Unternehmens entscheidend, noch spielt Ihre derzeitige Firmenlage fiir die Jury eine
Rolle. Auch Unternehmen im Umbruch, die sich durch eine gute Finanz-Kommunikation viel-
leicht nur minimal, fiir die Restrukturierung aber entscheidend verbessern konnten, indem
z.B. die Verlangerung eines bereits bestehenden Kredits erreicht wurde, ist ein gro3er relativer
Erfolg gelungen — und diesen wollen wir herausstellen und belohnen! Denn auch Krisen-Kommu-
nikation kann erfolgreiche Finanz-Kommunikation sein.

Herr Prof. Paul und sein Team werden die Bewerbungen unter strikter Beachtung der Vor-
schriften zum Datenschutz auswerten und einer Jury zur endgiiltigen Entscheidung vorlegen.

Dieser gehoren an:

m BDI: Dr. Arnold Kawlath, Geschéftsfiihrender Gesellschafter
Schubert & Salzer GmbH, Mitglied des BDI-Prasidiums
m BMWi: Dr. Gerd Knischewski, Ministerialrat, Leiter des Referats Grundsatz-
fragen, Forderprogramme, ERP-Sondervermdgen
Commerzbank: Martin Blessing, Mitglied des Vorstands
Euler Hermes: Gert SchloBmacher, Mitglied des Vorstands
FTD: Steffen Klusmann, Chefredakteur
impulse: Gerd Kiihlhorn, Chefredakteur

Ruhr-Universitat Bochum: Prof. Dr. Stephan Paul, Lehrstuhl fiir Finanzierung
und Kreditwirtschaft

Ausgezeichnet werden Unternehmen, die die Jury glaubwiirdig davon iiberzeugen,

dass die Finanz-Kommunikation bei ihnen einen besonders hohen Stellenwert genief3t,
die deshalb bei diesem Thema ein besonderes Engagement beweisen,

moglicherweise auch in lhrer Finanz-Kommunikation neue Wege gehen,

damit erfolgreich sind

und somit insgesamt Vorbildcharakter besitzen.

Die Preistrager werden bis zum 10. April 2007 informiert. Die Preisverleihung erfolgt im Mai.
Steigen Sie ein in den Wettbewerb um die beste Finanz-Kommunikation im Mittelstand.
Wir sind gespannt auf Sie!




Wie gut ist meine Finanz-Kommunikation?

Auf theoretischer und empirischer Grundlage haben wir in der Checkliste in sieben Blécken
Aussagen zu den wichtigsten Aspekten der Finanz-Kommunikation formuliert. Bitte vergeben
Sie fiir die Leistungen lhres Unternehmens Schulnoten von 1 bis 6.

Die Noten haben dabei folgende Bedeutung:

Kann ich voll zustimmen bzw. hier gelingt mir etwas Aufiergewdhnliches
Kann ich voll zustimmen bzw. hier sehe ich meine Leistung als gut an
Gilt fir mich nur eingeschrankt bzw. befriedigende Leistung

Kann ich nur sehr eingeschrankt zustimmen bzw. ausreichende Leistung
Kann ich kaum zustimmen bzw. mangelhafte Leistung

AN U1 W N =

Kann ich nicht zustimmen bzw. ungeniigende Leistung

1. Ziele und Zielgruppen (,,Wozu und an wen*) der Finanz-Kommunikation

Ich kann ... 1 2 3 4 5

a die Ziele meiner Finanz-Kommunikation prazise angeben.

b die Gruppen aktueller und moglicher Eigen- und Fremdkapitalgeber

bestimmen.

¢ die jeweiligen Informationsbediirfnisse dieser Kapitalgebergruppen

ableiten und tue dies aktiv.

d die Informationsauswertung/-nutzung durch die Kapitalgeber einschatzen.

e eine klare Strategie fiir meine Finanz-Kommunikation benennen.




Selbstcheck

2. Inhalte (,,Was*) der Finanz-Kommunikation

Ich vermittle an meine Kapitalgeber ... 1 2 3 4 5

a zentrale Kennzahlen zur Vermégens-, Finanz-, Ertrags- und Risikolage

(,harte“ Bilanz- und GuV-Informationen).

b dariiber hinaus freiwillig qualitative (,weiche*) Informationen

in groBem Umfang.

¢ eingehende Informationen tiber besondere Gefahren

fir die Unternehmung.

d detaillierte Prognoseangaben, Plan/Ist-Vergleiche

und Abweichungsanalysen.

3. Timing (,,Wann und wie oft“) der Finanz-Kommunikation

Ich kommuniziere ... 1 2 3 4 5

a friihzeitig, zeitnah, schnell, proaktiv.

b nachhaltig, stetig, kontinuierlich.

¢ ausfihrlich auch in Krisensituationen.

4. Botschafter (,,Durch wen*) der Finanz-Kommunikation

In meinem Unternehmen sind ... 1 2 3 4 5

a klare Zustandigkeiten fiir die Finanz-Kommunikation definiert.

b Geschéftsfiihrung/Inhaber intensiv an der Finanz-Kommunikation beteiligt.




Selbstcheck

5.

Art und Weise (,,Wie*) der Finanz-Kommunikation

Die Finanz-Kommunikation in meinem Unternehmen erfolgt ...

a individuell auf die Kapitalgebergruppen zugeschnitten, gut verstandlich.

b schriftlich, telefonisch und vor allem in personlichen Gesprachen.

¢ multimedial (Newsletter, Internet, Presse).

d auf das Wesentliche konzentriert.

e strukturiert, klar, tibersichtlich.

f ehrlich, offen und vertrauensvoll.

g optisch ansprechend.

h freundlich und unbiirokratisch.

Ressourcen (,,Womit*) der Finanz-Kommunikation

Die Finanz-Kommunikation in meinem Unternehmen zeichnet sich aus durch ...

a intensive Informationsbeschaffung tiber die Kapitalgeberbediirfnisse.

b die Ausschopfung aller relevanten (auch externen) Informationsquellen

iber Finanz-Kommunikation

¢ groBen Zeiteinsatz der Inhaber/Geschaftsfiihrer fiir persdnliche Gespréche.

d ein eigenes Budget.

e eine Wirksamkeitskontrolle.
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Selbstcheck

7. Wirkung (,,Wie erfolgreich*) der Finanz-Kommunikation

Mit der Finanz-Kommunikation habe ich in meinem Unternehmen in den 1 2 3 4

letzten 2 Jahren Folgendes erreicht:

a eine Senkung der Kapitalkosten.

b eine groBere Verfligbarkeit von Finanzmitteln.

¢ 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 Images

des Unternehmens.

h schnelle, unkomplizierte Zusammenarbeit mit den Kapitalgebern.

Mehr Informationen erfahren Sie im Beitrag ,,Preis der Wahrheit“ in der Ausgabe 2.2007 in
impulse, in einem Artikel der Financial Times Deutschland vom 19.01.2007 sowie aus dem

»Gesprdchsleitfaden zur Finanz-Kommunikation — Erfolgreich mit Kapitalgebern verhandeln®,
den Sie tiber www.fikomm.de erhalten.

Haben Sie sich durchgangig oder in einzelnen Kategorien die Noten 1 und 2 gegeben, dann
sollten Sie sich unbedingt fiir den ausgeschriebenen Preis bewerben. Moglicherweise gelingt
Ihnen jedoch nur ein Aspekt der Kommunikation, dieser aber ganz aufergewdhnlich gut —

auch dann sollten Sie uns Ihre Erfahrungen berichten.
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