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EDITORIAL ---

WERNER BOHNKE,
Vorstandsvorsitzender der WGZ BANK

Liebe Leserinnen, liebe Leser, die deutschen Unternehmen
stehen vor einem Paradox: Auf der einen Seite sind Millionen
Biirger ohne feste Anstellung. Auf der anderen Seite finden
gerade mittelstindische Unternehmen nur schwer qualifizier-
tes Personal. Vor allem talentierte Hochschulabsolventen zie-
hen héufig eine Karriere in anonymen Grof3konzernen einer
verantwortungsvollen Tétigkeit im Mittelstand vor. Dieser zu
beobachtende Trend wird fiir mittelstdndische Firmen zuneh-
mend zur Gefahr. Um im Wettbewerb um qualifizierte Mitar-
beiter bestehen zu konnen, {iberdenken immer mehr Unter-
nehmen ihre Rekrutierungsinstrumente. Mit welcher Strate-
gie kleine und mittlere Unternehmen qualifiziertes Personal
fiir sich interessieren und langfristig an sich binden konnen,
beschreibt ausfiihrlich die Titelgeschichte dieser Ausgabe.

Schnell umsetzbharer Nutzwert fiir Entscheider steht auch die-
ses Mal im Vordergrund von Initiativbanking. So erfahren Sie,
welche Vorteile frei zugéngliche Open-Source-Software im
Vergleich zu proprietirer Software verschiedener Software-
Héuser bietet. Zudem widmen wir uns dem Thema Business
Cards und den damit verbundenen flexiblen Losungen fiir Ein-
kauf und Vertrieb bei mittelstdndischen Firmen.

Dariiber hinaus prisentiert Iniativbanking mit dem ,,Immo-
bilienfonds Niederlande 7“ ein aktuelles Fondsprodukt mit in-
teressanten Perspektiven. Zudem widmen wir uns dem Markt
fiir private Immobilien in Deutschland. Ob und wo sich das
Beton-Investment lohnt, erfahren Sie ebenfalls in diesem
Heft. Ein letztes Wort in eigener Sache: Mit dieser Ausgabe
ist Initiativbanking noch umfassender, noch lesefreundlicher
und — wie wir meinen — noch informativer geworden. Wir ha-
ben das Layout leicht verdndert und zudem den Seitenum-
fang um 50 Prozent aufjetzt 36 Seiten erhoht. Wir hoffen, dass
auch dieses neue Konzept Ihr Interesse finden wird.

Eine Gewinn bringende Lektiire wiinscht Ihnen
St s W
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>>> Bei Investments in Geschlossene Immobilien-
fonds kommt es entscheidend auf die Lage der
Objekte, die Bonitdt der Mieter, die Laufzeit der Miet-
vertrdge und die Bauqualitédt an. Mit dem neuen
Immobilienfonds Niederlande 7" bieten der renom-
mierte Fondsinitiator NORDCAPITAL und die GVA
GENO-Vermdgens-Anlage-GmbH privaten Anlegern
jetzt die Gelegenheit auf ein aussichtsreiches Enga-
gement am gefragten Immobilienstandort Niederlan-
de. Der Fonds investiert in drei hochwertige Bironeu-
bauten in Amsterdam, Rotterdam und Apeldoom. Die
drei Gebaude werden im September, Juli beziehungs-
weise Marz dieses Jahres fertig gestellt. Bei allen Bau-
ten handelt es sich um modere Gebéude mit aus-
reichend Parkpldtzen und in verkehrsginstiger Lage.

Langfristige Mietvertrage geben Sicherheit

Auch die Mieter stehen bereits fest: Die international
tatige Anwalts- und Steuerberatungskanzlei Baker &
McKenzie Amsterdam N.V., die Baas Groep B.V. als
einer der fiihrenden Bau- und Technikkonzerne der
Niederlande sowie der europaweite IT-Dienstleister
Getronics N.V. haben langfristige Mietvertrage von

Hotline: 0800/2233450

zehn bis zwolf Jahren unterzeichnet. Die Vereinbarun-
gen sehen eine jahrliche Anpassung an den Verbrau-
cherpreisindex vor — und das ausschlieBlich nach
oben. Weitere Vorziige des ,Jmmobilienfonds Nieder-
lande 7" sind der mit 53 Prozent hohe Eigenkapital-
anteil und die langfristige Festschreibung des derzeit
glinstigen Fremdkapitalzinses bis zum Jahr 2015.

Hohe Barauszahlung, niedrige Besteuerung

Die Mindestbeteiligung betragt 10.000 Euro zuzlig-
lich fiinf Prozent Agio. Davon sind 15 Prozent plus
Agio sofort nach Beitritt zu zahlen, die restlichen 85
Prozent am 21. August 2006. Die prognostizierten
jahrlichen Ausschiittungen sollen von 6,0 Prozent ab
September 2006 auf 6,5 Prozent in den Jahren 2011
bis 2015 steigen. Anleger unterliegen keinem Wéh-
rungsrisiko, da ausschlieBlich in Euro gerechnet und
ausgezahlt wird. Zudem st die effektive Steuerbelas-
tung in den Niederlanden vergleichsweise moderat.
In Deutschland sind die laufenden Einkiinfte aus dem
Fonds steuerfrei und unterliegen lediglich dem Pro-
gressionsvorbehalt bei der Einkommensteuer. Sofern
die Fondsanteile im Privatvermégen gehalten werden,

sind die Verkaufserldse aus dem Fonds in den Nie-
derlanden steuerfrei. In Deutschland unterliegen bei
Betriebsaufgabe nur 20 Prozent des VerduBerungs-
gewinns dem Progressionsvorbehalt. 1

E-Mail: info@geno-va.de

CHANCEN-REICH NIEDERLANDE

Die sieben Triimpfe des neu aufgelegten ,Immobilien-
fonds Niederlande 7"

e drei hochwertige Biironeubauten

* bevorzugte Lagen in den Niederlanden

* langfristige Mietvertrage

e kein Wahrungsrisiko

« geringer Fremdkapitalanteil bei langer Zinsfest-
schreibung

*Ausschttungen von 6% p. a. auf 6,5% p.a.
ansteigend prognostiziert

« vergleichsweise geringe Steuerbelastung

Initiativbanking 1/2006 - 05



TRENDS ---

Fortbildung zum Rating-Advisor und Rating-Expert

Fit fir Basel Il

>>> \Wie lasst sich das Kredit-Rating beeinflussen und verbessemn? Gibt es Alter-
nativen zum Bankkredit und sind diese auch fiir mein Unternehmen geeignet?
Vor diesen und dhnlichen Fragen stehen derzeit viele Entscheider und Chefs im
Mittelstand. Gut beraten ist daher, wer sich und seine Mitarbeiter rechtzeitig fit
macht flrr den neuen Prozess bei der Kreditvergabe im Rahmen von Basel II. Seit
vergangenem Jahr kiimmert sich das Institut fir Rating und Corporate Finance
(IRCF) im Mittelstand an der renommierten International School of Management
(ISM) in Dortmund erfolgreich um diese Forthildung. In einem fiinftdgigen, pra-
xisbezogenen Intensivseminar kénnen sich Unternehmer und Fiihrungskréfte aus
dem Mittelstand, aber auch Unternehmensberater, Wirtschaftspriifer, Steuerex-
perten und Bankfachleute mit den verschiedenen Facetten des Themas Rating
vertraut machen. Nach Abschluss des Seminars besteht die Mdglichkeit, durch ei-
ne schriftliche Priifung das Zertifikat ,Certified Rating Expert (ISM)" beziehungs-
weise ,Certified Rating Advisor (ISM)” zu erwerben. Der Rating-Expert bereitet
als interner Berater das Unternehmen auf den Rating-Prozess vor. Der Rating-Ad-
visor fungiert als externer Experte und begleitet das Kreditvergabeverfahren. CI

Die Fiinftagesseminare starten Ende April, Ende August und Ende Oktober.
Teilnahmekosten: 1.950 Euro plus Mehrwertsteuer. Genauere Informationen

zu Inhalten und Terminen gibt es hier:

Internet: www.ircf.de
E-Mail: info@ircf.de
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Neuer Newsletter der WGZ BANK

Abonnieren und gewinnen

>>> \fier Mal im Jahr versorgt Sie ,Initiativbanking” umfassend mit geldwerten
Tipps zu unternehmerischen und privaten Finanzfragen, informiert iber neueste
Managementtrends, Recht und Steuern und schildert, wie sich Mittelstandler fit
machen fir die Globalisierung. Ab sofort bietet die WGZ BANK noch mehr Ser-
vice: Der neue monatliche Newsletter ,Initiativbanking aktuell” erganzt das be-
wahrte Magazin und liefert noch aktuellere Informationen fir Firmenchefs und
Privatanleger. Die Themen rund um Finanzen, Steuern, Recht und Management
sind kompakt aufbereitet und kommen kostenlos als PDF-Newsletter zu lhnen nach
Hause oder ins Biiro. Per Mail an die unten angegebene E-Mail-Adresse kdnnen
Sie ,Initiativbanking aktuell” bequem, unverbindlich und kostenlos bestellen.

Abonnieren - und gewinnen

Ein schnelles Abonnement zahlt sich fiir Sie aus: Unter den ersten 100 neuen Abon-
nenten, die uns eine Abo-Mail schicken, verlosen wir 5 x 2 Tickets fir die neue
Zirkus-Show , AFRIKA! AFRIKA!" von André Heller— wahlweise in Hamburg, Miin-
chen, Berlin oder Diisseldorf . Am 14. Dezember vergangenen Jahres feierte die
sinnliche Zirkus-Show des Wiener Tausendsassas Weltpremiere in Frankfurt am
Main. Die mehr als 120 afrikanischen Kiinstler wollen dem Publikum eine véllig
neue Art von Zirkus bieten — mit Tanz, Musik und Artistik. Im Mittelpunkt stehen
dabei - neben aller artistischen Perfektion — die Freude und Lebenskraft der Dar-
steller. Aufgefiihrt werden sowohl folkloristische Elemente als auch moderne
afrikanische Kunst.

Nicht nur die Kiinstler, auch das Ambiente versetzen die Besucher nach Mali,
Marokko oder Agypten: Das 25 Meter hohe Zelt ist im maurischen Stil erbaut, die
Innenwande sind phantasievoll verziert, der FuBboden ist mit Berberteppichen aus-
gelegt. Die Tickets flir Erwachsene kosten zwischen 25 und 89 Euro. Ein Euro pro
Ticket flieBt in einen Hilfsfonds der UNESCO, aus dem kulturelle Projekte in Afri-
ka unterstlitzt werden. ,AFRIKA! AFRIKAI" gastiert vom 16. Februar bis 16. April
in Hamburg, vom 27. April bis 24. Juni in Miinchen, vom 5. Juli bis 16. September
in Berlin und vom 27. September bis 18. November 2006 in Dusseldorf. (1

Ticket-Hotline: 01805/725299 (12 Cent/Min. aus dem deutschen Festnetz)
Internet: www.afrika-afrika.com

Hier kdnnen Sie gewinnen und den Newsletter der WGZ BANK bestellen:
E-Mail: initiativbanking@wgzbank.de
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METRO Group Marathon Diisseldorf

Eine Strecke fiir Teams und Bestzeiten

>>> Bereits zum vierten Mal findet am 7. Mai der METRO Group Marathon in Disseldorf — eine der schnells-
ten deutschen Marathonstrecken — statt. Rund 10.000 Laufer, Walker und Inlineskater werden antreten —
davon mehr die Halfte auf der klassischen Marathondistanz von 42,195 Kilometer. Inmer mehr Anhénger
findet auch die Marathonstaffel, in der sich vier Laufer die Distanz teilen. Vor allem Firmenteams bilden die
Staffeln. Allein von der WGZ BANK nehmen 28 Staffeln, aber auch fiinf Einzellaufer teil. (1

Internet: www.metrogroup-marathon.de

DER STEUERTIPP

Die Tiicken der ehelichen
Zugewinngemeinschaft

Die Zugewinngemeinschaft hat sich als gesetzlicher Gliterstand bei Ehen durchgesetzt. Im Fall der Zugewinn-
gemeinschaft steht den Ehegatten beim Tod des Partners oder bei der Scheidung ein Anspruch auf den Aus-
gleich des wahrend der Ehe entstandenen Zugewinns vom anderen Ehegatten zu. Erbschaft- oder Schenkung-
steuer fallen in diesen Féllen nicht an. ,Diese vorteilhafte Regelung kénnen vermdgende Unternehmerehepaa-
re auch nutzen, wenn sie steuerginstig Vermdgen auf einen Ehepartner iibertragen wollen”, rét Rainer Inzelmann,
Wirtschaftspriifer und Steuerberater bei der Hamburger Treuhand Gesellschaft Schomerus & Partner.

Nach Inzelmanns Aussage ist es hierzu nicht erforderlich, dass sich die Eheleute vorher scheiden lassen. Laut
Rechtsprechung des Bundesfinanzhofes ist es mdglich, den Zugewinn auch zu Lebzeiten auszugleichen, in-
dem die Ehegatten den Giterstand der Zugewinngemeinschaft durch notariellen Vertrag beenden und zur
Giitertrennung wechseln. Bei einem Unternehmerehepaar, bei dem zum Beispiel beide Ehegatten mit einem
Vermdgen von null die Ehe eingegangen sind und bei dem der Ehemann nach 20 Jahren ein Vermégen von
fiinf Millionen Euro angesammelt hat, kénnen so 2,5 Millionen Euro ohne Abzug von Schenkungsteuer zu Leb-
zeiten auf die Ehefrau transferiert werden.

Vermdgen steuerfrei an Kinder iibertragen

.Diese Gestaltung ist vor allem dann sinnvoll, wenn entweder ein Teil des Vermégens insolvenzsicher vom ri-
sikobehafteten Betriebsvermdgen getrennt werden soll oder mdglichst groBe Vermdgensteile schenkungsteu-
erglinstig auf die Kinder Ubertragen werden sollen”, sagt Steuerexperte Inzelmann. Im beschriebenen Beispiel-
fall kdnnen dann beide Elternteile ihren Kindern im Rahmen der Freibetrdge steuerfreie Schenkungen gewahren.
Angesichts drohender Erbschaft- und Schenkungsteuererhdhungen ist das eine interessante Uberlegung. Wenn
das Unternehmerehepaar beispielsweise zwei Kinder hat, kdnnen dann sowohl der Vater als auch die Mutter
jedem Kind 205.000 Euro, also insgesamt 820.000 Euro, innerhalb von zehn Jahren schenkungsteuerfrei iiber-
tragen. Der Vater allein hatte nur die Hélfte, also 410.000 Euro, verschenken kdnnen.

Der Wechsel in die Glitertrennung kann auch wieder riickgangig gemacht werden. ,Das ist vor allem mit Hin-

blick auf einen spateren Erbfall glinstig, da der bis dahin wieder hinzugekommene Zugewinn dann wiederum
erbschaftsteuerfrei ausgeglichen werden kann®, so Inzelmann. (1

Hotline: 0800/2233450

TRENDS ---

Neue Bonus-Zertifikate

it N
>>> \lier neue Bonus-Zertifikate auf die Aktien von
Bayer (ISIN: DEOOOWGZOKRS), der Deutschen Bank
(ISIN: DEOOOWGZOKS6), der Deutschen Telekom
(ISIN: DEOOOWGZOKT4) und von Nokia (ISIN:
DE00OWGZOKU2) hat die WGZ BANK jetzt emittiert.
Die neuen WGZ-Bonus-Zertifikate haben jeweils ei-
ne Laufzeit bis zum 6. Februar 2009 und kdnnen tiber
die Borse Diisseldorf gehandelt werden. Mit den Pa-
pieren profitieren Anleger besonders bei steigenden
Aktienkursen, aber im Gegensatz zum Direktinvest-
ment auch bei Seitwartsbewegungen des Marktes
und sogar bei fallenden Notierungen der jeweiligen
Aktien bis zum entsprechenden Absicherungsniveau.

Zwei Maglichkeiten der Riickzahlung

Die Riickzahlung der einzelnen Bonus-Zertifikate er-
folgt bei Falligkeit zum jeweiligen Bonus-Niveau,
wenn der Aktienkurs das Absicherungsniveau wah-
rend der Laufzeit niemals berlhrt hat und der Kurs
der Aktie am Bewertungstag (30.1.2009) unterhalb
des Bonus-Niveaus notiert. Andernfalls erfolgt die
Riickzahlung durch Lieferung der Aktie. (1

E-Mail: privatebanking@wgzbank.de

Der Toplink fiir Unternehmer

www.slogans.de

>>> Sie sind auf der Suche nach einem Werbeslo-
gan fiir Ihr neuestes Produkt? Auf dieser Internetsei-
te finden Sie Unterstiitzung. Zum Beispiel mit dem
Slogometer”, das Ihnen die 100 hdufigsten Worter
in den deutschen Werbespriichen der vergangenen
Jahrzehnte nennt. Nutzer kdnnen sich von der Daten-
bank mit mehr als 20.000 Eintragen aber auch aufs
Geratewohl inspirieren lassen. Wenn das alles nichts
hilft, kdnnte einer der rund 1.300 gelisteten Werbe-
profis die ziindende Idee parat haben. (]

Initiativbanking 172006 - 07
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Illustrationen: Marcus Langer

Mitarbeiter schnell und
effizient finden

PERSONALSUCHE. Noch immer entscheiden sich viele qualifizierte Absolventen und Arbeitnehmer lieber fiir
eine Karriere in GroBkonzernen statt fiir aussichtsreiche Positionen im Mittelstand. Doch mit der richtigen Strategie
bestehen mittelstandische Firmen beim Kampf um die besten Talente.

,Die Suche nach guten Mitarbeitern gestaltet sich in
den vergangenen Jahren immer schwieriger®, sagt
Omar Khorshed von der acoreus AG. Das Dienstleistungs-
unternehmen, das unter anderem fiir Telekommunikations-
gesellschaften wie Tele2 oder Colt Telecom die Abrechnung
von Internet-by-Call, Call-by-Call und Mehrwertdiensten
iibernimmt, besetzte allein im vergangenen Jahr 45 vakan-
te Positionen.

Kein Wunder also, dass das Diisseldorfer Unternehmen mit
mehr als 200 Beschiiftigten verstéirkt auf die Expertise von
Profis setzt, um an gute Mitarbeiter zu gelangen. , Fach-
und Fithrungskrifte werben wir vorwiegend iiber verschie-
dene Personalberatungen an, deren Arbeitsweisen wir
sehr gut kennen®, sagt Khorshed. Etwa drei bis acht Monate
kann es dauern, bevor die AG eine neue Fach- oder Fiih-
rungskraft einsetzen kann. In der Anfangsphase geht zwar
noch alles sehr ziigig voran, doch in der Entscheidungspha-
se nehmen sich die Diisseldorfer dafiir umso mehr Zeit.

Hotline: 0800/2233450

,Potenzielle Kandidaten laden wir zu insgesamt bis zu vier
Gespréchsrunden ein, um sie genau kennen zu lernen®, er-
klart der Vorstandsvorsitzende. Dabei verlassen sich Ma-
nagement und Abteilungsleiter im Unterschied zu einigen
GroBkonzernen nicht auf standardisierte Fragen zur fachli-
chen Qualifikation. Vielmehr priifen sie auch die Person-
lichkeit, die geistige Flexibilitit und das unternehmerische
Denken der Bewerber ganz genau. So viel individuelle
Vorbereitung trigt Friichte: ,Wer zu uns kommt, passt 100-
prozentig zum Team®, so Khorshed und ist stolz darauf,
dass die Fluktuationsquote der acoreus AG gegen null geht.

Auf gute Mitarbeiter angewiesen

So wie die Diisseldorfer Dienstleistungsgesellschaft haben
inzwischen viele deutsche Mittelstéindler erkannt, dass die
Rekrutierung qualifizierter Mitarbeiter eine der wichtigsten
strategischen Herausforderungen ist. Sie entscheidet {iber
Erfolg und Misserfolg der Unternehmen — und damit {iber
deren langfristige Uberlebenschance.

Initiativbanking 172006 - 09
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Personalsuche auf der eigenen Homepage

Nach einer Umfrage der Frank-
furter Johann-Wolfgang-Goethe-
Universitat und Monster World-
wide Deutschland gewinnen
Stellenausschreibungen im Inter-
net fiir den Mittelstand immer
mehr an Bedeutung. Immerhin
verdffentlichen zwei von drei der
im Rahmen der Studie Recruiting
Trend 2006 befragten Unterneh-
men Vakanzen auch auf der eige-
nen Homepage. Knapp 39 Pro-
zent der Firmen bringen die Stel-
lenangebote auch in einer
externen Online-Jobboérse ein.
Ein Jahr zuvor machten das nur
rund 25 Prozent der Befragten.

Die Vorteile des E-Recruiting liegen
auf der Hand: 44 Prozent der befrag-
ten Mittelstandler sehen durch den IT-
Einsatz eine Vereinfachung der Mitar-
beitersuche. Immerhin fast jede dritte
Firma ist der Ansicht, dass sich dank
der Online-Anzeigen die Qualitdt der
eingehenden Bewerbungen verbessert
hat. Und etwa jedes fiinfte Untemneh-
men konnte seine Kosten flir das Per-
sonalmarketing um  durchschnittlich
mehr als 35 Prozent senken.

Auf welche Faktoren es besonders an-
kommt, wenn auf der Homepage des

Betriebs erfolgreich um potenzielle
neue Mitarbeiter geworben werden
soll, hat das Staufenbiel Institut fir
Studien- und Berufsplanung GmbH in
seiner Studie ,Electronic Recruiting”
zusammengestellt:

1. Informationsgehalt: Er ist das
wichtigste Kriterium. Kennzahlen wie
Umsatz, Mitarbeiterzahlen, Standorte,
Produkte und Dienstleistungen sowie
Informationen zur internen Organisati-
on stellen auf der Homepage ein Muss
dar. Zudem erwarten Bewerber spezi-
fische Angebote flir Studierende, Be-
rufseinsteiger, Erfahrene und Auszubil-
dende. Doch die Karriereseiten sollten
auch emotionale Aspekte aufgreifen:
Neue Mitarbeiter interessieren sich be-
sonders flir den Arbeitsalltag, das Ar-
beitsumfeld und das Aufgabenspek-
trum. AuBerdem konnen Firmen Infor-
mationen zu Verglitungssystemen,
Arbeitszeitmodellen und Zusatzleistun-
gen wie sportliche Aktivitdten online
stellen. Ein Link zur FAQ-Seite entlas-
tet die Personalabteilung. Sinnvoll ist
auch ein Veranstaltungskalender, bei
dem sich Bewerber informieren kon-
nen, wo und wann sie personlich mit
Vertretern der Firma in Kontakt treten
konnen.

i 2. Auffindbarkeit: Nachvollziehba-

re Interet-Adressen und systemati-
sche Eintragungen in den Suchmaschi-
nen erleichtern es den Bewerbern, auf
die Homepage des Unternehmens zu
gelangen. Welchen Stellenwert die
Mitarbeiter in der Firma haben, zeigt
sich auch darin, ob es einen direkten
Link von der Startseite auf den Perso-
nalbereich gibt.

3. Navigation und Prasentation:
Wichtig sind eine leicht nachvollzieh-
bare Struktur des Angebots und eine
klare Gliederung der Informationen. In-
ternational agierende Unternehmen
sollten mehrsprachige Web-Angebote
einstellen. Bilder vermitteln Stimmun-
gen, schmiicken und gliedern die Sei-
ten. Zudem spiegeln sie die Unterneh-
menskultur wider. Zusdtzlichen Kom-
fort bietet die Freitextsuche oder eine
Hilfe-Funktion.

4. Interaktivitat: Die Mdglichkeit,
per E-Mail Kontakt mit der Personal-
abteilung aufzunehmen, sollte eine
Selbstverstandlichkeit sein — genauso
wie die Beantwortung der elektroni-
schen Anfragen innerhalb von 24 Stun-
den. Besonders innovativ ist, wer statt
eines einfachen E-Mail-Fensters ein Be-

i werbungsformular auf der Homepage

implementiert. Oder eine Datenbank
fur Bewerber, fiir die zwar nicht die ak-
tuell ausgeschriebenen Stellen interes-
sant sind, die aber trotzdem mit dem
Unternehmen in Verbindung bleiben
wollen. Und wer mdgliche Kandidaten
friihzeitig und langfristig binden will,
sollte einen Newsletter zum Thema
Job und Karriere anbieten.

5. Technik und Sicherheit: Alle ein-
zelnen Seiten des Internet-Auftritts
miissen einwandfrei geladen werden
konnen. Da es sich bei Bewerbungen
zumeist um personliche Daten handelt,
ware eine verschliisselte Verbindung
wiinschenswert. Zudem sollten die
Personalverantwortlichen darauf hin-
weisen, was mit den Angaben des
Jobsuchenden im Unternehmen pas-
siert.

6. Zusatznutzen: Potenzielle Bewer-
ber lassen sich zum Beispiel mit allge-
meinen Hinweisen zur Berufsplanung
langfristig an die Unternehmens-
Homepage binden. Gewinnspiele, ak-
tuelle Kurzmeldungen, Downloads und
weitere Services tragen dazu bei, sich
von den Web-Seiten der Wettbewer-
ber abzuheben.
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Thomas Behrends, Junior-Professor an der Universitét Liineburg:

~GERADE DER MITTELSTAND IST AUF EINEN
UBERDURCHSCHNITTLICH QUALIFIZIERTEN

MITARBEITERSTAMM ANGEWIESEN.”

Mit der Personalauswahl legen die Firmen fest, wer iiber-
haupt in die Geschicke des Unternehmens eingreifen kann.
»Gerade kleinere und mittlere Unternehmen sind auf einen
iiberdurchschnittlich qualifizierten Mitarbeiterstamm ange-
wiesen, um sich am Markt behaupten zu konnen®, sagt
Thomas Behrends, Junior-Professor am Institut fiir Mittel-
standsforschung der Universitét Liineburg.

Doch gleichzeitig sind die mittelstindischen Betriebe stark
benachteiligt: ,Interessante Mitarbeiter mit Zukunftspoten-
zial wollen in der Regel lieber bei den bekannten Top 100

der deutschen Wirtschaft arbeiten als bei einem Unterneh-
men, das zwar vielleicht in seiner Nische Weltmarktfiihrer,
aber im Freundes- und Bekanntenkreis unbekannt ist*,
erkldart Thomas Kleb, Geschiftsfiihrer von Terra Personal-
marketing GmbH & Co. KG aus Gummersbach.

Um trotzdem gute Mitarbeiter zu finden und zu binden,
setzen viele Mittelstédndler auf einen Auswahlprozess, der
wie bei der acoreus AG nicht auf Assessment-Center oder
Workshops basiert. Das sind klassische Rekrutierungsin-
strumente der GroBBkonzerne. ,Personalgewinnung ist im

Anstrengende Suche nach Ingenieuren Zeitungsanzeigen weiter vorn
Mehr als 40 Prozent der befragten Firmen unternehmen zumindest hohe Anstrengungen, um einen neuen Noch immer wird jede zweite Stellenanzeige auch in einer Zeitung
Ingenieur zu gewinnen. Am leichtesten dagegen sind Sprach- und Kulturwissenschaftler zu finden. abgedruckt. Doch die Tendenz verschiebt sich allmahlich zugunsten
der Online-Suche.
Grad der Anstrengungen, die heute zur Mitarbeitergewinnung unternommen werden:
(alle Angaben in Prozent) (alle Angaben in Prozent)
hoch mm  sehr hoch

6,7
Ingenieure | 341

6,5
Schiller zur kaufménnischen Aushildung | 24,0 2004 2005

48
Schiller zur gewerblich-technischen Ausbildung | 253

2,8
Abgeschlossene gewerbliche Ausbildung 1 21,7 -
Naturwissenschaftler 1| 13573 Unternehmens-Website 602 s

3,2
Abgeschlossene kaufmannische Aushildung | 14,8

o

5,0

Wirtschaftswissenschaftler I 10,0 @
0 Internet-Stellenborsen 253 38,6

Sozial- und Gesellschaftswissenschaftler | 838

1.8
Rechtswissenschaftler ] 6,4

19
Medizin- oder Sportwissenschaftler | 58 m

0 Printmedien 52,5 49,6

Sprach- und Kulturwissenschaftler I 6,9

Hotline: 0800/2233450

Quelle: Recruiting Trends 2006, Umfrage unter 1.000 Mittelsténdlern
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Hier finden Sie neue Mitarbeiter

Die Form der Personalsuche und
die Wahl des Mediums hangen
davon ab, welche Kandidaten
das Unternehmen ansprechen
mochte. Hier ein Uberblick iiber
die géngigen Formen neben der
Suche iiber die Bundesagentur
fiir Arbeit:

Die Printanzeige

Inserate in (berregionalen Tageszei-
tungen gehdren noch immer zu der am
haufigsten genutzten Variante und er-
reichen eine moglichst breite Zielgrup-
pe. Allerdings sind die Streuverluste
ebenfalls entsprechend hoch. Anderer-
seits dienen diese Anzeigen auch der
Imagepflege — schlieBlich signalisiert
das Unternehmen auf diesem Weg sei-
nen Expansionswillen. Fiir die Gestal-
tung gilt: Zu viel Text schreckt die Le-
ser ab. Lieber mit Hilfe eines Logos die
Aufmerksamkeit wecken und mit inte-
ressanten Schriftarten und Formulie-
rungen Pointen setzen.

Die Jobmesse

Sie ist eine gute Gelegenheit, das Un-
ternehmen zu prasentieren und mit
mdglichen Bewerbern in direkten Kon-
takt zu treten. Vor allem, wenn das Un-
ternehmen standig Bedarf an neuen
Mitarbeitern hat. Wer allerdings nur ei-
nige wenige Spezialisten sucht, sollte
lieber in Fachzeitungen inserieren —
der zeitliche und finanzielle Aufwand
(mit mindestens 5.000 Euro) fiir Vor-
bereitungen, Broschiiren, Messestand
oder Nachbereitung sind einfach zu
hoch.

Die Online-Suche

Die eigene Homepage und Internet-
Jobbdrsen eignen sich eher fiir die Su-
che nach speziellen Kandidaten. Ihr
groBer Vorteil: Sie sind einerseits immer
tagesaktuell und sind andererseits

auch nach mehreren Wochen noch
online zu lesen. Zudem lassen sich per
Link zusdtzliche Informationen auf der
Homepage mit der Anzeige verkniip-
fen. Web-Stellenbdrsen (ibernehmen
zum Teil sogar die Vorabauswahl der
Bewerber, wahrend eingehende Be-
werbungen mit Hilfe der Homepage
von der eigenen Personalabteilung be-
arbeitet werden missen (siehe auch
LPersonalsuche auf der eigenen Home-

page”).

Die Personalberatung
Headhunter werden in der Regel mit
der Besetzung von Fach- und Fih-
rungspositionen beauftragt. Personal-
berater entwickeln zusammen mit dem
Unternehmen ein Profil fir die vakan-
te Position und den gewiinschten Kan-
didaten, geben Tipps zu Anzeigentex-
ten und Suchwegen. Auf Wunsch
tibernehmen Sie auch die Vorauswahl
der Bewerber. Ihr Honorar belduft sich
meist auf 20 bis 30 Prozent des Jah-
reseinkommens der ausgeschriebenen
Position. Bei der Auswahl der Agentur
kommt es auf folgende Kriterien an:
Branchenkompetenz, Mitgliedschaft in
einem Branchenverband, Verstandnis
fir die Unternehmenskultur, realisti-
sche Einschatzung der Stellenbeset-
zung und Loyalitdt auch nach Ab-
schluss des Auftrags.

Kammern und Hochschulen
Unternehmen, die auch langfristig auf
sich aufmerksam machen wollen, soll-
ten zum Beispiel regelmaBig Vortrage
an nahe gelegenen Hochschulen oder
bei den Kammern halten. Praktika oder
die Vergabe von Diplomarbeiten sind
zudem eine gute Chance, friihzeitig
gute Kandidaten herauszufiltern. Und
Firmen, die gar das Sponsoring eines
Lehrstuhls tibernehmen, diirften kaum
Nachwuchsprobleme haben.
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Mittelstand wegen der Uberschaubarkeit und der personli-
chen Kontakte oftmals ein informeller, sozialer Prozess*,
beschreibt Behrends die Ergebnisse einer Befragung seines
Lehrstuhls unter rund 350 mittelstdndischen Unternehmen.
Neben dem Management und den Human-Resource-Ex-
perten sind nicht selten auch die bereits beschéftigten Mit-
arbeiter maf3geblich an der Auswahl der neuen Kollegen
beteiligt. ,,Gerade im Fall eines solchen partizipativen Vor-
gehens ist die Geschiftsfithrung mit der Qualitét der
Neuen besonders zufrieden und entsprechend gut féllt das
Betriebsklima im Mittelstand aus®, restimiert Behrends.

Intensive Vorbereitung wichtig

Dennoch sollten die Unternehmen dieser eher unstruktu-
rierten Entscheidung eine gute Vorbereitung voranstellen,
damit sie im viel beschworenen ,Krieg um die Talente®
nicht leer ausgehen. So sollten die Firmen sich intensiv Ge-
danken machen iiber das gewiinschte Anforderungsprofil
und den Auftritt des eigenen Hauses in Anzeigen, Broschii-
ren oder im Internet. Ganz wichtig: ,,Beides muss regel-
méBig an die aktuelle Situation angepasst werden®, sagt
Personalexperte Kleb. Wenn erst einmal entschieden ist,
nach welchen Kriterien ein Bewerber auszusuchen ist, gilt
es, das richtige Medium zu finden, um eine geniigend
grofle Zahl an Interessenten anzusprechen. ,,Es muss regel-
méiBig gepriift werden, ob beispielsweise iiber Anzeigen

in Regionalzeitungen die gewiinschte Zielgruppe iiberhaupt
zu erreichen ist“, gibt acoreus-Vorstandschef Khorshed
dabei zu bedenken.

Auf Nummer sicher geht auf jeden Fall, wer gleichzeitig auf
mehrere Personalmarketing-Instrumente setzt (siehe ,Hier
finden Sie neue Mitarbeiter®). Das tut beispielhaft die Voith
AG aus Heidenheim: Das Technikunternehmen ist regel-



Joachim Stoll, Vorstandsmitglied beim Personaldienstleister Allbecon AG

~WENN SICH ERST EINMAL EIN POSITIVES BILD

IN DEN KOPFEN DER POTENZIELLEN BEWERBER UND
EIN GEWISSER BEKANNTHEITSGRAD GEFESTIGT HABEN,
KOMMT ES AUF DIE UNTERNEHMENSGROSSE

miBig auf Firmenkontaktmessen wie der ,bonding® oder
bei Recruiting-Veranstaltungen, etwa vom Verein Deutscher
Ingenieure (VD] e.V., vertreten. Workshops mit Studenten,
Anzeigen in Messekatalogen, Vorlesungsverzeichnissen
und Karrierefithrern, Posteraushinge an Hochschulen und
Fachvortrige runden den Auftritt des Unternehmens ab.
»Die Resonanz auf diese Schritte ist zwar hin und wieder
durchwachsen, trigt aber entscheidend zum Aufbau eines
guten Images bei®, erklért Christina Kilian vom Corporate
Human Resource Management bei Voith. ,,Wenn sich erst
einmal ein positives Bild in den Kopfen der potenziellen
Bewerber und ein gewisser Bekanntheitsgrad gefestigt ha-
ben, kommt es auf die Unternehmensgrof3e gar nicht mehr

Hotline: 0800/2233450

GAR NICHT MEHR SO AN.”

so an®, bekriftigt Joachim Stoll, Vorstandsmitglied beim
Personaldienstleister Allbecon AG, diese Strategie.

Doch oftmals scheitert die Prédsenz mittelstdndischer Unter-
nehmen auf Messen oder an Hochschulen am engen Zeit-
rahmen der Personalverantwortlichen. Miissen hier doch in
der Regel ein oder zwei Kollegen die gleiche Arbeit ver-
richten, die in GroBkonzernen von ganzen Abteilungen ge-
leistet wird. Hinzu kommen die relativ hohen Kosten, zum
Beispiel fiir den Messestand, die Moblierung und die Bro-
schiiren. ,Da fallen schnell 5.000 Euro oder mehr fiir einen
einzelnen Auftritt an®, erklirt Stoll. Mittelsténdler wie
Voith, die es sich leisten kénnen, rund 250.000 Euro jahr-
lich fiir die Rekrutierung neuer Mitarbeiter auszugeben —
zuziiglich Personalkosten und die Stiftungsprofessur an der
Fachhochschule Aalen -, sind eher die Ausnahme.

Direkte Kontakte kniipfen
Fiir Unternehmen mit schmaleren Budgets empfiehlt es
sich unter anderem, die im Unternehmen vorhande-
nen Netzwerke zu aktivieren. , Viele Mitarbeiter haben
auch noch nach Jahren gute Kontakte zu ihrer
Hochschule und zu ehemaligen Kollegen oder
nehmen regelmiBig an Fachforen teil“, berich-
tet Yvonne Boeckstegers, Personalreferentin der
Compass Gruppe, eines expandierenden Logis-
tikspezialisten aus Diisseldorf. Auf diesem Weg konnen
zum Beispiel ohne groBeren Aufwand interessante
Bewerber herausgefiltert oder Praktika und Diplomar-
beiten an den Nachwuchs vergeben werden. Eine wei-
tere viel versprechende Alternative hat acoreus ent-
deckt: Die Wirtschaftsférderungsgesellschaften der
Region vermitteln in der Regel ebenfalls zwischen
aussichtsreichen Kandidaten und Firmen. [0
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Frei und wertvoll

OPEN-SOURCE-SOFTWARE. Spezialisten in aller Welt entwickeln Computerprogramme gratis. Moglich macht das der
jedermann zugangliche Quellcode. Die gemeinschaftlich erzeugte Software bietet fiir manchen Mittelstandler Vorteile.

Als Kochgeschirrhersteller Bern-
des vor einigen Jahren eine neue
Bratpfanne auf den Markt brachte,
machte das Ereignis auch in der Com-
puterpresse Schlagzeilen. Der Familien-
betrieb aus dem Sauerland hatte das
gute Stiick , Tux-Pan — made by Bern-
des, powered by Linux“ getauft. Tux ist
ein Pinguin und das Maskottchen von Li-
nux, einem Betriebssystem, das Micro-
soft Windows Konkurrenz macht. Mit
der Aktion feierte die Heinrich Berndes
Haushaltstechnik GmbH & Co. KG den
damals fiinfjdhrigen Einsatz dieses Pro-
gramms. Die Arnsberger sind damit
Vorreiter bei der Nutzung von so ge-
nannter freier Software, auch Open-
Source-Software (OSS) genannt.

Noch sind die Moglichkeiten von Linux
& Co. in mittelstindischen Firmen we-
nig bekannt. Nach einer Umfrage der
MFG Stiftung Baden-Wiirttemberg ist
rund ein Drittel der Mittelstdndler iiber
dieses Thema ,,gar nicht” und iiber die
Hilfte ,schlecht” informiert. Entspre-
chend niedrig ist der Verbreitungsgrad.
So konnten die Marktforscher der Me-

14 - nitiativbanking 1/2006

ta Group 2004 nur in knapp elf Prozent
der Betriebe mit 50 bis 99 Mitarbeitern
0SS-Programme aufspiiren, wiahrend
bereits tiber die Hélfte der Firmen mit
mehr als 1.000 Beschiftigten damit ar-
beitet.

Ein Grund fiir die Zuriickhaltung ist die
ungewohnliche Herkunft der Software.
Sie stammt meist von weltweiten, via In-
ternet verbundenen Entwicklergemein-
schaften, den Open-Source-Communi-
tys. Die Programmspezialisten geben
ihr Wissen in Form von Programm-
verbesserungen und Software-Tipps
weiter — zum Nutzen aller Anwender.

Nach diesem Modell entstand an der
Universitét Helsinki das Linux-Betriebs-
system. Informatikstudent Linus Tor-
valds wollte 1991 eigentlich nur ein Zu-
satzprogramm fiir den Unirechner
schreiben, stellte die Software gratis
ins Internet und machte damit die wich-
tigste Eigenschaft von Open-Source-
Software populdr: den frei zugéngli-
chen Quell- oder Programmcode. Fach-

kundige haben dariiber Einblick in die
Funktionsweise eines Programms, kon-
nen Fehler erkennen, korrigieren und
die Software weiterentwickeln. Im Ge-
gensatz dazu ist der Quellcode beispiels-
weise von Microsoft Windows und vie-
len anderen Programmen geheim. An-
derungen sind nur durch die Hersteller
moglich. Experten sprechen deshalb
von proprietirer Software.

Dickes Sparpotenzial in Sicht

Trotz der noch geringen Verbreitung in
mittelstindischen Firmen ist freie Soft-
ware nach Meinung des Unternehmens-
beraters Eitel Dignatz keinesfalls von
der BetriebsgroBe abhingig (siehe In-
terview S. 16). Der EDV-Stratege aus
Miinchen sieht sogar fiir ,,das Gros der
Mittelstdndler ein langfristiges Sparpo-
tenzial bei den IT-Kosten von deutlich
iiber zehn Prozent, eher selten iiber
fiinfzig Prozent.“

Die Aussicht auf solche Kostenvorteile
waren fiir den Kurt Schiiller Verlag
GmbH & Co. KG in Bad Kreuznach der
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JLizenzkosten sind nur die Spitze des Eisbergs”

Eitel Dignatz ist Unternehmens-
berater in Miinchen. Der Compu-
terspezialist berat Unternehmen
und Behorden bei Strategie- und
Technikfragen.

Initiativbanking: Ist Open-Source-
Software ein Thema fiir den Mittel-
stand?

Dignatz: Auf jeden Fall! Mit der Be-
triebsgroBe hat das nichts zu tun. Al-
lerdings sind kleinere Betriebe meist so
beschaftigt, dass sie den jetzigen Zu-
stand beibehalten, anstatt sich um ver-
nlinftige Alternativen zu kiimmern.

Initiativbanking: Welche Vorteile
entgehen ihnen dadurch?

Dignatz: Zunéchst spart man die Li-
zenzkosten. Das ist aber nur die Spit-
ze des Eisbergs. Vor allem fallen die
Kosten fiir die Software-Upgrades und

deren Folgen weg. So braucht man fiir
neue Programmversionen in der Regel
mehr Rechnerleistung und Speicherka-
pazitat, so dass die Hardware aufge-
rlistet werden muss. Hinzu kommt der
ganze Rattenschwanz an zeit- und
kostenintensiven Anderungsarbeiten,
bis alles wieder ordentlich lauft. Bei
Open Source bestimmt man selbst, ob
und wann man auf eine neue Version
umstellt.

Initiativbanking: Muss man dafiir
nicht Qualitdtsabstriche in Kauf neh-
men? SchlieBlich kostet die Software

ja nichts.

Dignatz: Keineswegs. Supercomputer
sind zum Linux-Heimspiel geworden,
das NASA-Marsfahrzeug ,Nomad" hat
Linux an Bord und viele Behdrden ar-
beiten mittlerweile damit.

Initiativbanking: Erfordert Open

(www.kbst.bund.de/-,182/SAGA .htm)
des Bundesinnenministeriums. Daran
kann sich jeder Mittelstandler orientie-
ren.

Initiativbanking: Fressen die Kos-
ten der Umstellung nicht sémtliche Ein-
sparungen auf — gerade in mittelstan-
dischen Unternehmen?

Dignatz: Diese Kosten hangen stark
von der jeweiligen Situation ab. Je stdr-
ker der Wildwuchs in der hauseigenen
IT, desto mehr Umstellungsaufwand.
Die Korrekturen missen Unternehmen
friiher oder spater ohnehin vorneh-
men, das liegt nicht am Wechsel zu
Open Source. Mittelfristig, also inner-
halb von zwei bis fiinf Jahren, ergibt
sich eigentlich immer ein Einspareffekt,
der auf langere Sicht meist drastisch
zunimmt.

Initiativbanking: Bei den Servern ist

Initiativbanking: Wie sieht es mit
dem Schulungsaufwand aus?

Dignatz: Bei der Anwender-Software
ist der Mehraufwand begrenzt, zumal
die Bedienung beispielsweise von Of-
fice-Programmen recht dhnlich ist.
Wenn es um Branchen-Software geht,
ist das im Einzelfall zu kldren. Bei der
Server-Verwaltung hangt es von der
Qualifikation des Personals ab. Weil
sich Linux & Co. recht gut fiir Fernwar-
tung eignen, kann man viele Arbeiten
einem externen Dienstleister Uberge-
ben. Man muss bei Linux zum Admi-
nistrieren nicht vor dem Rechner sitzen,
Neustarts sind nur selten nétig, und
viele Arbeiten lassen sich automatisie-
ren. Einer unserer interen Server lduft
zum Beispiel seit 762 Tagen véllig pro-
blemlos und ganz ohne Eingiffe.

Initiativbanking: Kénnen Sie ange-
sichts dieser Vorteile eine konkrete

Source in jedem Fall den Einsatz von

Open Source bereits haufig im Einsatz.

Zah! flir die Einsparungen nennen?

Linux?

Dignatz: Nein, damit kann man auch
schon unter Windows anfangen. Es
geht dabei vor allem um Dateiforma-
te und Kommunikationsprotokolle.
Statt proprietdrer Dateien, wie das
doc-Format von Microsoft Word, nutzt
man herstellerneutrale. Das macht un-
abhéngig von der Produktpolitik der
Software-Produzenten. Worauf es da-
bei ankommt, steht im SAGA-Papier

Warum ist das nicht auch an PC-Ar-
beitspldtzen der Fall?

Dignatz: Das Wohl und Wehe einer
Firma hangt eindeutig vom Server ab.
Die sollte man deshalb zuerst auf Open
Source umstellen, um fir die notwen-
dige Zuverlassigkeit zu sorgen. Allein
damit hat man schon mehr erreicht als
mit der Umstellung auf Desktops. Die
Arbeitspldtze kommen im zweiten
Schritt dran.

Dignatz: Es ware unserios, losgeldst
vom Einzelfall mit Zahlen zu jonglieren.
Bei wirtschaftlicher Bewertung muss
man die deutlich geringeren Arbeits-
zeitaufwendungen fiir Wartung und
Reparatur berlicksichtigen. Ich tippe,
dass fir das Gros der Mittelstandler
das langfristige Sparpotenzial durch
Open Source wohl deutlich tber zehn,
eher selten Uber 50 Prozent liegen
dtirfte.
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Hauptgrund, 2004 das Computernetz
von dem veralteten Novell-Netware-
System auf Linux umzustellen. Der 1993
gegriindete Verlag ist auf den Seminar-
und Tagungsmarkt spezialisiert, gibt
unter anderem Europas groBiten Ta-
gungshotelfiihrer heraus und organi-
siert mit der STB Seminar- & Tagungs-
borse die fiihrende Messe in diesem
Feld. Fiir Geschéftsfiihrer Kurt Schiiller
ist innovative Technik einer der Schliis-
sel zum Erfolg: ,Wir brauchen leis-
tungsfihige und sichere Computersys-
teme, um unseren Kunden besondere
Services bieten zu konnen.“

Vor der Auswahlentscheidung fiir ein
Netzwerkbetriebssystem hat
Schiiller-Projektleiter Stefan Schwarz
auch den Einsatz von Microsoft Windows
gepriift: ,,Die Kosten fiir die Anschaffung
der Software-Lizenzen und die Wartung
haben uns davon abgehalten. Linux be-
kommen wir so gut wie umsonst.“

neues

Linux ist kein Kinderspiel

Bei Open-Source-Software sorgen die
weltweiten Internet-Communitys zwar
fiir eine stindige Weiterentwicklung der
Programme. Ob Anwender die neuen
Versionen aber iibernehmen wollen,
bleibt ihnen iiberlassen. Wie gut das ge-
meinwirtschaftliche Entwicklungsmo-
dell auch im Problemfall funktioniert,
stellte die kalifornische Evans Data Cor-
poration kiirzlich bei einer Umfrage
fest. Danach werden gravierende IT-
Probleme, wie etwa eine Sicherheitslii-
cke, von der weltweiten Open-Source-
Software-Gemeinde bereits in 17 Pro-
zent aller Félle innerhalb von nur vier
Werkstunden behoben.

Hotline: 0800/2233450

Auf professionelles Wissen sollten Un-
ternehmen vor dem Umstieg auf jeden
Fall zuriickgreifen. Ohne fachkundi-
ge Beratung kann ein Systemwechsel
schnell zum Fass ohne Boden werden.
Oft ist auch mit Schulungsbedarf beim
IT-Personal zu rechnen. Vor allem soll-

ten Firmen bedenken, dass sehr viel IT-
Know-how im eigenen Haus vorhanden
sein muss. Das Abwégen der Vor- und
Nachteile ist zwingend geboten. Da in
den meisten Firmen das Betriebssystem
Microsoft Windows und Windows-ba-
sierte Anwendungsprogramme wie Mi-
crosoft Office oder Branchenlésungen
im Einsatz sind und dies in vielen Fél-
len auch weiterhin der Fall ist, bietet
sich ein schrittweiser Umstieg auf Open-
Source-Software an. Beim Kurt Schiil-
ler Verlag wurde deshalb besonders auf
nahtlose Integration mit vorhandenen
Windows-Anwendungen geachtet. ,,Es
gibt dafiir gute, plattformiibergreifende
Losungen.“ Auf lingere Sicht will sich
IT-Manager Schwarz damit aber nicht
begniigen und auch die derzeit noch mit
dem Betriebssystem Windows XP lau-
fenden Arbeitsplatz-PCs umstellen. CJ

Einsatzreife Open-Source-Software

Freie Software wird fir immer mehr Aufgaben ge-
nutzt. Hier die wichtigsten Einsatzfelder mit Pro-
grammtipps.

* Gute Anlaufstellen fir Anwender auf der
Suche nach Open-Source-Software sind:
http://freshmeat.net und www.samba.org

* Rund 4.400 GNU-Software-Programme
sind aufgelistet unter http://directory.fsf.org.

« Biiroanwendungen: Textverarbeitung,
Kalkulation, Businessgrafik und mehr bietet
OpenOffice 2.0.1 (www.openoffice.org).

« Datenbank: GroBe Datenmengen verwaltet
MySQL (www.mysgl.de).

» Kommunikation: E-Mail, Adressen und Kalen-
der organisiert Evolution
(http://gnome.org/projects/evolution).

* Internet-Zugang: Browser-Software Firefox
(www firefox-browser.de).

* Netzwerk: Firmennetze steuert Linux
(www.linux.org).

 Webserver: Internet-Auftritt durch Apache
(www.apache.org).
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ENTRY STANDARD. Mehr Transparenz als im Open Market, weniger Anforderungen als im Amtlichen oder
Geregelten Markt: Der neue Entry Standard erleichtert vor allem Mittelstandlern das Bérsendebiit.

Der Zeitpunkt war gut gewéhlt.
Als die Deutsche Borse AG im Ok-
tober 2005 den Startschuss fiir das neue
Handelssegment Entry Standard gab,
war die Stimmung glinzend. Ungeach-
tet einer Verschnaufpause ténzelte der
Aktienmarkt seit Jahresbeginn von ei-
nem Hoch zum néchsten. Und auch die
Aktien von Borsenneulingen waren ge-
fragt wie seit Jahren nicht mehr. Ob der
Solarenergie-Spezialist Q-Cells AG oder
der Finanzdienstleister Interhyp AG: Die
Anteilsscheine waren beim Bérsengang
im Herbst deutlich tiberzeichnet. Gut fiir
die Unternehmen, aber auch gut fiir
Anleger: Sie konnten deutlich zweistel-
lige Zeichnungsgewinne realisieren.

Der Markt ist in Bewegung - die Stim-
mung fiir ein Initial Public Offering,
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kurz: IPO, ist so gut wie schon lange
nicht mehr. Und anders als in den ver-
gangenen Jahren, in denen nur einige
wenige Konzerne mit hohen Emissions-
volumina den Gang an die Borse wag-
ten, sehen zunehmend auch kleinere
Unternehmen am Kapitalmarkt eine
Chance.

Kostenbewusster Gang aufs Parkett
Speziell fiir junge Wachstumsunterneh-
men und gestandene Mittelstindler hat
die Deutsche Borse AG deshalb ein neu-
es Handelssegment innerhalb des Frei-
verkehrs entwickelt. ,Der Entry Stan-
dard gibt Unternehmen mit kleiner
Marktkapitalisierung die Mdglichkeit,
kosteneffizient an die Borse zu gehen®,
bestiitigt Dr. Herbert Harrer, Partner
von Linklaters Oppenhoff & Rédler.

In Deutschland gibt es drei Marktseg-
mente: den Amtlichen Markt, den Gere-
gelten Markt und den Freiverkehr, der
in Frankfurt seit kurzem Open Market
heiBt. Amtlicher Markt und Geregelter
Markt sind EU-regulierte offentlich-
rechtliche Marktplitze, die der Aufsicht
der Bundesanstalt fiir Finanzdienstleis-
tungsaufsicht (BaFin) unterliegen. Pro-
spekterstellung, internationale Rech-
nungslegung, Corporate-Governance-
Erklirung, Investor-Relations und
Medienoffensive: Ein IPO am EU-regu-
lierten Markt verschlingt locker mehre-
re Millionen Euro. ,Diese Kosten konnen
Unternehmen mit kleinerer Marktkapi-
talisierung kaum schultern®, sagt Har-
rer. Und auch die Folgepflichten und die
damit verbundenen Kosten sind in die-
sen Handelssegmenten hoch. Laut einer
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Umfrage von Finance-Research wen-
den Mittelstdndler im Schnitt 634.000
Euro im Jahr auf, um allen gesetzlichen
Vorschriften Folge zu leisten.

MaBgerechter Kapitalmarktzugang
Gilinstiger ist das Borsendebiit im Open
Market, dem ehemaligen Freiverkehr.
Dieser Markt ist privatrechtlich organi-
siert und nur an wenige formale Zulas-
sungskriterien gebunden. Der Nachteil:
Die Transparenzanforderungen reichen
vielen Investoren nicht aus. ,Mit dem
Entry Standard haben wir die Liicke ge-
schlossen und uns an den Mindestanfor-
derungen der Investoren sowie an dem
maximal leistbaren Aufwand der klei-
nen und mittleren Unternehmen orien-
tiert“, so Dr. Martin Steinbach, Head of
Issuer Relations im Bereich Stock Mar-
ket Business Development der Deut-
schen Borse. ,Entstanden ist ein Han-
delssegment, das einen malBgeschnei-
derten Kapitalmarktzugang bietet.“

So viel wie notig, so wenig wie moglich:
Die Transparenzanforderungen im En-
try Standard sind also hoher als die
des Open Market, aber niedriger als in
den EU-regulierten Handelssegmenten
Amtlicher und Geregelter Markt. Im En-
try Standard kommen Unternehmen,
die kein offentliches Angebot abgeben
mochten, beispielsweise ohne einen auf-
windigen Prospekt aus. Auch die Rech-
nungslegung nach internationalen Stan-
dards wie IFRS oder US-GAAP ist im
neuen Handelssegment nicht zwingend
vorgeschrieben.

Institutionelle Investoren im Fokus

Im Vergleich zum Open Market ist die
Notierung im Entry Standard dagegen
an zusétzliche Veroffentlichungspflich-
ten gekniipft. Testierter Konzernjahres-
abschluss, Zwischenbericht, Unterneh-
menskalender sowie Kurzportrit des

Hotline: 0800/2233450

Unternehmens sind erforderlich — aber
miissen anders als im EU-regulierten
Markt nur auf der Internetseite verof-
fentlicht werden. Das gilt auch fiir Mit-
teilungen tiber kursrelevante Geschéfts-
vorfille (,Quasi-Ad-hoc*). Veroffentli-
chung ja — aber nur auf der Homepage
bereitgestellt, nicht verschickt.

~Auf Privatanleger zielt der Entry Stan-
dard deshalb weniger ab“, sagt Exper-
te Harrer. ,Das Handelssegment richtet
sich tiberwiegend an qualifizierte, meist
institutionelle Investoren, die die Risi-
ken besser einschitzen konnen.*

Ganz neu ist die Idee des Entry Stan-
dards indes nicht. Die London Stock Ex-
change, die Pariser Euronext und auch
die Borse Miinchen bieten mit dem Al-
ternative Investment Market (AIM), dem
Alternext sowie M:access dhnliche Seg-
mente.

Der 1995 geschaffene Londoner AIM
wurde bereits im Herbst 2004 in den
Status eines privatrechtlich organisier-
ten Marktes —im Fachjargon: Exchange
Regulated Market — tiberfiihrt. Inzwi-
schen sind weit mehr als 1.900 Unter-
nehmen in diesem Segment gelistet.

Anzahl der Neuemissionen (ohne freiverkehr)

Entwicklung des deutschen IPO-Marktes
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Dass Strenge und Menge der Regularien
nicht zwingend mit dem Borsenerfolg
korrelieren, zeigt der Luxusautobauer
Porsche. Wegen der im Prime Standard
vorgeschriebenen Quartalsberichte hat
das Unternehmen bewusst auf ein Lis-
ting in diesem Segment verzichtet —und
seinen Anteilseignern dennoch erquick-
liche Renditen eingefahren. Und der
Neue Markt hat eindrucksvoll bewiesen,
dass hohe Transparenzanforderungen
die Anleger im Zweifel nicht vor Scha-
den schiitzen.

Borsendebiit a la carte

Risiken, die aus Unkenntnis der Vor-
schriften oder mangelnder Kapital-
marktreife resultieren, sollen im Frank-
furter Entry Standard vermieden wer-

ENTWICKELN ---

FORTFUHREN

den. Die Handelspartner, die die Notie-
rung beantragen miissen, iiberwachen
die Einhaltung der Regularien. Borsen-
neulinge sind zudem verpflichtet, sich
von Kapitalmarktexperten beraten zu
lassen. ,,Wir wollen, dass sich die Unter-
nehmen am Kapitalmarkt weiterentwi-
ckeln“, sagt Steinbach. Auch Berater
wie Harrer sehen in dem Handelsseg-
ment fiir viele Unternehmen den ,ers-
ten Schritt an den Kapitalmarkt® — mit
der Option, sich in einem zweiten Schritt
fiir den EU-regulierten Markt zu ent-
scheiden und einen Marktsegment-
wechsel vorzunehmen. Der Vorteil fiir
Debiitanten: Sie kéonnen Anforderun-
gen und Apparat a la carte wihlen und
auch das Tempo entsprechend der Un-
ternehmensentwicklung bestimmen.

Das kommt beim Mittelstand gut an.
22 Unternehmen waren zum Jahresbe-
ginn gelistet, ,,damit liegen wir genau im
Plan®, so Steinbach.

Ganz so erfolgreich wie der Londoner
Alternative Investment Market diirfte
sich das Frankfurter Pendant dennoch
kaum entwickeln. Zwar werben die
Frankfurter mit einer hoheren Liquidi-
tdt aufgrund des etablierten Parkett-
und Xetra-Handels. Doch gegen einen
Vorteil des AIM kommen sie kaum an: In
London wird die Notierung mit satten
Steuergeschenken versiiit — aber nur
fiir britische Firmen und Investoren. [

KONTAKT:
E-Mail: daniel.staender@wgzbank.de

.Die Deutsche Borse Listing Partner stehen den Unternehmen mit Rat und Tat zur Seite”

Der Entry Standard vereinfacht
das Borsendebiit, eignet sich je-
doch nicht fiir jedes Unterneh-
men. Daniel Stander, Investment-
Analyst bei der WGZ BANK, iiber
Chancen und Risiken des neuen
Handelssegments:

Initiativbanking: Welche Chancen
bietet der Entry Standard?

Stander: Er ermdglicht Mittelstand-
lern einen einfachen und kosteneffi-
Zienten Zugang zum Kapitalmarkt. Bei-
spiel Prospekt. Fiir eine Notierung im
Amtlichen oder im Geregelten Markt
ist es erforderlich, einen Prospekt zu er-
stellen, der durch die Bundesanstalt fir
Finanzdienstleistungsaufsicht gebilligt
werden muss. Im Entry Standard kom-
men Unternehmen, die trotz Einschran-
kungen bei den Investor-Relations kein
offentliches Angebot abgeben wollen,
mit einem Exposé aus.

Initiativbanking: Passt der Entry
Standard fiir jedes Unternehmen?

Stander: Nein, der Entry Standard
richtet sich klar an mittelstandische so-

wie an junge, wachstumsstarke Unter-
nehmen, fiir die eine Notierung im
Amtlichen oder Geregelten Markt auf-
grund der hohen regulatorischen An-
forderungen keinen Sinn macht.

Initiativbanking: Die Unternehmen
miissen sich von Kapitalmarktexperten
coachen lassen, Ein sinnvoller VorstoB?

Stander: Vor allem Unternehmen, die
noch nie etwas mit Kapitalmarkt zu tun
hatten, profitieren davon, dass ihnen
versierte Berater zur Seite stehen. Als
Coaches zugelassen sind aktuell rund
80 Experten, die Deutsche Borse Lis-
ting Partner. Auch die WGZ BANK ist
als Listing-Partner akkreditiert.

Initiativbanking: Gibt es Mindestan-
forderungen, die Unternehmen vor
dem Bérsengang erfiillen miissen?

Stander: Es existieren formale Min-
destanforderungen wie etwa Exposé
oder Vorlage eines gepriiften Konzern-
jahresabschlusses samt Lagebericht als
AG, die allerdings keine besondere
Hirde darstellen. Anforderungen an
die UnternehmensgroBe gibt es nicht.
Allerdings muss eine Notierungsauf-
nahme von einem der rund 300 Han-
delspartner der Borse beantragt wer-
den - Unternehmen werden also auf
diesem Weg auf ihre Kapitalmarkt-
tauglichkeit Uberpriift. Auch hier st die
WGZ BANK vertreten. Prinzipiell raten
wir unseren mittelstandischen Kunden,
das Beratungsangebot intensiv zu
nutzen und sich im Vorfeld iiber Anfor-
derungen und Folgepflichten zu infor-
mieren. Spater helfen die Listing-Part-
ner, eine Transaktionsstruktur zu ent-
wickeln, die zu den Motiven und Zielen
passt.
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Windhoff? Ist iiberall. Ob in Bra-
silien oder Chile, ob in China, den
USA, Schweden, Polen, Bahrain oder
Singapur: Die innovativen Produkte des
traditionsreichen Bahn- und Anlagen-
bauers aus Rheine, der 1889 als Rhei-
ner Maschinenfabrik von dem Ingenieur
Rudolf Windhoff gegriindet wurde, sind
weltweit gefragt. ,Unsere Vertriebsmit-
arbeiter und Monteure sind auf allen
fiinf Kontinenten im Einsatz®, sagt Hel-
mut Gielians, Abteilungsleiter Finanzen
und Controlling der Windhoff Bahn- und
Anlagentechnik GmbH. ,,Und wenn sie
spontan von Singapur nach Hongkong
abberufen werden, miissen sie finan-
ziell flexibel disponieren konnen.“ Mog-
lich macht das eine Firmenkreditkar-
te — im Englischen Business-Card ge-
nannt — der WGZ BANK. Im Jahr 2002
hat sie Windhoff erstmals fiir Vertriebs-
mitarbeiter eingesetzt. Per Karte wer-
den seitdem Hotelrechnungen, Mietwa-

Hotline: 0800/2233450

Drei

auf einen

Streich

FIRMENKREDITKARTEN. Reisemanagement optimieren, Liquiditat erhohen und Mitarbeiter absichern:
Mit einer Business-Card sind Unternehmen und ihre Beschaftigten weltweit gut bedient.

gen, Geschéftsessen, Fliige und auch
vor Ort bendtigte Materialien bezahlt.
Die Erfahrungen mit der Business-Card
waren so positiv, dass vor zwei Jahren
auch Monteure mit dem Plastikgeld aus-
gestattet wurden.

Spezielle Losung fiir den Mittelstand
»Die VISA Business Card ist auf die Be-
diirfnisse mittelstdndischer Unterneh-
men zugeschnitten®, sagt Nikola Klaus-
nitz, Expertin im Bereich Zahlungsver-
kehr der WGZ BANK. Und der Bedarfist
gerade bei diesen Unternehmen grof.
Wihrend die Big Player ganze Abteilun-
gen unterhalten, die sich ausschlieBlich
um das Reisemanagement der Mitarbei-
ter kiitmmern und die Kosten optimie-
ren, wird dieser Bereich im Mittelstand
noch recht stiefmiitterlich behan-
delt. ,Es besteht Nachholbedarf*, weil3
Klausnitz. ,Vor allem die Kosten fiir die
Verwaltung und Abrechnung von Dienst-

reisen sind im Mittelstand vergleichs-
weise hoch.“ Auf 1.000 Euro Reisekos-
ten fallen bei einigen Unternehmen bis
zu 230 Euro verdeckte Kosten an, hat
die Managementberatung A.T.Kearney
ermittelt. Doch wihrend fast alle deut-
schen GroBunternehmen die Kosten von
Dienstreisen mit speziellen Tools aus-
werten, macht es im Mittelstand nur je-
des zweite Unternehmen, so das Ergeb-
nis einer Studie, die der Spezialist fiir
Reisemanagement AirPlus Internatio-
nal im November vergangenen Jahres
vorgelegt hat. Das heif3t im Klartext: Je-
der zweite Mittelstdndler verschenkt
Bares.

Effiziente Reiseabwicklung als Ziel

Die Business-Card ist nicht alles, aber
weit mehr als nichts: Mit einem Anteil
von knapp 50 Prozent an den indirek-
ten Reisekosten nimmt die Reisekos-
tenabrechnung einen Spitzenplatz ein.
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»Die Firmenkreditkarte ist ein wichtiger
Baustein fiir eine effiziente Reiseab-
wicklung®, sagt Klausnitz. Laut Studie
von A.T.Kearney erzielten diejenigen
Unternehmen die besten Ergebnisse,
die eine Business-Card konsequent zur
Optimierung ihrer Abwicklungsprozes-
se nutzten. Der Grund: Die Karte verein-
facht die Reisebuchung und die Abrech-
nung und dient als Datenlieferant fiir
unterschiedliche Finanzbuchhaltungs-
und Abrechnungssysteme. ,Unterneh-
men erhalten monatlich Abrechnungen,
die nach zehn unterschiedlichen Para-
metern wie etwa Branchen, Lindern,
Mitarbeitern, Filialen oder Kostenstel-

GroBes Einsparpotenzial

Reisekosten in deutschen Unternehmen

Verteilung der Kosten fiir Geschéftsreisen
in deutschen Unternehmen

,Sichtbar”

Direkte Kosten:
Transport,
Ubernachtung und
Verpflegung

82%

LJUnsichtbar”
18 %
Indirekte Kosten:
Administration der
Geschaftsreisen
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len gegliedert werden konnen®, erklart
die Expertin der WGZ BANK. Das
schafft Transparenz und erleichtert das
Controlling. ,,Unternehmen kénnen zu-
dem sehen, in welchen Hotels die Mit-
arbeiter bevorzugt {ibernachten und
dort entsprechende Sonderkonditionen
aushandeln®, so Klausnitz.

Per Firmenkreditkarte verbessern Un-
ternehmen auch ihr Working-Capital-
Management. , Frither haben wir unse-
ren Mitarbeitern vor Dienstreisen einen
Vorschuss iiberwiesen®, sagt Windhoff-
Abteilungsleiter Gielians. Das heil3t: Das
Unternehmen musste in finanzielle Vor-

10-25%

Moégliche Einsparungen
bei Geschaftsreisen

bei angemessener Reise-
qualitat und effizienten
Ablaufprozessen

35-80 %

Quelle: WGZ BANK

leistung treten. Damit war dank Busi-
ness-Card Schluss. Statt vorzufinanzie-
ren profitiert Windhoff mit der VISA
Business Card vom verldngerten Zah-
lungsziel und schont dadurch seine Li-
quiditit. ,,Abgebucht wird erst 21 Tage
nach Erhalt der monatlichen Abrech-
nung®, so Klausnitz. ,Dadurch realisie-
ren Unternehmen, die ihre Mitarbeiter
hédufig auf Dienstreise schicken, einen
beachtlichen Zinsvorteil.“

Corporate Identity schaffen

Die Business-Card verbindet. Die Kar-
te kommt auf Wunsch des Kunden so-
gar im schicken Unternehmens-Look
daher — der Aufdruck des Firmenlogos
transportiert Corporate Identity und
Design. Anders als bei einer privaten
Kreditkarte schlie3t nicht der Mitarbei-
ter selbst einen Vertrag mit dem Kre-
ditkartenanbieter ab, sondern das Un-
ternehmen. Belastet wird demnach in
der Regel das Firmenkonto — ein Vor-
teil, den auch die Kartennutzer zu
schétzen wissen.

Reimund Felker aus Biberach/Riss bei-
spielsweise ist immer auf Achse. Der Re-
gional Business Manager der Cargobull
Finance GmbH betreut 24 Au3endienst-
ler der Schmitz Cargobull AG Siid-
deutschland. ,Ich fahre von einem Mit-
arbeiter zum néchsten, von einem Kun-
den zum néchsten und von einem Hotel
zum néchsten®, sagt der 50-Jihrige. Bis
zu 1.600 Euro Spesen im Monat sind bei
ihm keine Seltenheit. ,Durch die Karte
bin ich immer liquide und muss finan-
ziell nie in Vorleistung treten®, sagt
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Felker. Seit fiinf Jahren arbeitet er bei
der Cargobull Finance - stets mit Busi-
ness Card. Zuvor hatte er bei einem an-
deren Arbeitgeber Erfahrungen mit
Spesenabrechnungen gesammelt. ,Ich
habe damals zwar einen Vorschuss be-
kommen, aber bei ungeplanten Ausga-
ben reichte der oft nicht aus.

Von Vorteil fiir die Mitarbeiter ist auch
ein umfassender Versicherungsschutz.
,Durch die VISA Business Card wird
manch eine Zusatzversicherung im Aus-
land iiberfliissig“, sagt Expertin Klaus-
nitz. Beispiel: Versichert sind etwa der
Arztbesuch im Ausland, aber auch der
Riicktransport im Krankheitsfall oder
nach Unfall.

So viel Service schafft Zufriedenheit.
Auch das Vertrauen, das Unternehmen
durch die Karte in ihre Mitarbeiter set-
zen, konnte deren Bindung an das Un-
ternehmen vertiefen. Falls es doch vor-
kommt, dass ein Kartennutzer nicht
wiederstehen kann und auf Firmenkre-
ditkarte im Luxushotel Champagner
schliirft oder aber in der New Yorker
Fifth Avenue shoppen geht, wird sein
Arbeitgeber nicht belastet. ,Wenn das
Geld fiir private Ausgaben beim Mitar-
beiter nicht eingetrieben werden kann,
greift die Haftungsausschlussversiche-
rung”“, sagt Klausnitz. ,Unternehmen
sind damit vor Missbrauch durch die
Mitarbeiter geschiitzt.” O

KONTAKT:
E-Mail: nikola klausnitz@wgzbank.de und

marion.mittenentzwei@wgzbank.de

Hotline: 0800/2233450

Die Vorteile von Firmenkreditkarten im Uberblick

FUR UNTERNEHMEN:

+ Geringerer Verwaltungsaufwand: Vor allem
bei den Reisekostenabrechnungen sind hohe Einspa-
rungen maglich.

+ Ausgaben im Blick: Durch die detaillierte Aus-
gabendokumentation auf Firmen- und Mitarbeiter-
ebene sowie nach unterschiedlichen Bereichen wird
das Reisekosten-Controlling vereinfacht.

+ Chance auf Firmenrabatte: Wer weiB3, wo die
Mitarbeiter bevorzugt tibemachten, einkaufen oder
Essen gehen, kann durch Auftragsblindelung gezielt
Firmenrabatte verhandeln.

+ Liquiditat schonen und Zinsvorteile sichern:
Spesenvorschuss ist mit der Business-Card Schnee
von gestern. Statt finanziell in Vorleistung zu gehen,
wird Unternehmen mit der Firmenkreditkarte ein ver-
ldngertes Zahlungsziel von 21 Tagen gewahrt.

+ Gute Konditionen: Per Firmenkreditkarte profi-
tieren Unternehmen im Ausland von glinstigen Wech-
selkursen.

+ Risiken ausschlieBen: Durch eine Haftungs-
ausschlussversicherung wird das Unternehmen bei
Missbrauch durch den eigenen Mitarbeiter nicht zur
Kasse gebeten.

+ Transport von Corporate Identity und De-
sign: Unternehmen kénnen ihr Firmenlogo auf der
Karte platzieren und dadurch ihr Image pflegen so-
wie ihre Mitarbeiter binden.

i FUR MITARBEITER:

+ Besserer Uberblick: Die Trennung von geschift-
lichen und privaten Ausgaben gewahrt hohe Trans-
parenz.

+ Zinsvorteile: Vorfinanzierungen aus der Privat-
schatulle entfallen.

+ Liquiditat weltweit: Aufwéndige Bargeldab-
rechnungen in unterschiedlichen Wahrungen sowie
der Tausch von Devisen sind Vergangenheit.

+ Gut abgesichert: Mit der Business-Card genie-
Ben Nutzer einen umfassenden Versicherungs-
schutz — Arztbesuch, Krankenhausvorschuss, Kran-
kenriicktransport sind genauso abgesichert wie die
Vermittlung eines Rechtsbeistands.

+ Lukrative Extras: Seit Dezember 2005 kommen
Inhaber der Visa-Firmenkundenkarten in den Genuss
spezieller Angebote. Ob Hotelschndppchen oder
Preiskniller fiir Biirotechnik und Biirobedarf: Das An-
gebot ist umfassend und wird permanent aktualisiert.
Infos unter www.vorteilvisa.de/business
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,.Revolution in der Konsumkultur®

ALLENSBACH-CHEFIN (iber die Stimmung unter Deutschlands Verbrauchern
und den anhaltenden Trend des geilen Geizes

Schaut den Konsumenten regelmaBig in die Ttten: Markt- und Meinungsforscherin Prof. Dr. Renate Kécher
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DIE GROSSE KOALITION VERSPRUHT
REFORMOPTIMISMUS, DIE PROGNO-
SEN DER WIRTSCHAFTSFORSCHER
HELLEN SICH AUF. IST DEUTSCHLAND
AUF DEM WEG AUS DER KRISE?

Dafiir sprechen sowohl die Auftragsbii-
cher der Unternehmen als auch die
Stimmungslage der Unternehmen und
die der Bevolkerung. Der zihe Pessimis-
mus, der iiber die letzten vier Jahre die
Stimmung der Bevolkerung dominierte,
l6st sich allméhlich auf. Diesmal sahen
zur Jahreswende 45 Prozent der Bevol-
kerung dem neuen Jahr hoffnungsvoll
entgegen, deutlich mehr als zwolf Mo-
nate zuvor. Die Erfahrung zeigt, welche
Bedeutung eine zuversichtliche Stim-
mungslage der Bevolkerung fiir die Ent-
wicklung der Konsumbereitschaft hat.
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ALSO EITEL SONNENSCHEIN?

Ganz so ist es leider nicht. Zwar haben
sich die Stimmungsindikatoren deutlich
verbessert. Aber man darf nicht iiber-
sehen, dass die Budgets der privaten
Haushalte in der letzten Zeit stark be-
lastet wurden, vor allem durch die stei-
genden Aufwendungen fiir Energie.
Dazu kommt fiir die Biirger die Er-
kenntnis, dass die staatliche Vorsorge
zunehmend durch Eigenvorsorge er-
setzt werden muss. Insofern ist die ver-
besserte Stimmung nur ein Aspekt. Min-
destens genauso wichtig ist, es sich an-
zuschauen, wie hoch der Anteil der
Haushalte ist, die in der Lage sind, in
neuen Konsum zu investieren.

WAS BEDEUTET DAS FUR DIE PLA-
NUNGEN DER UNTERNEHMEN?

Wir werden bei der Konsumnachfrage
in Zukunft eine immer schérfere Tren-
nung zwischen verschiedenen Konsum-
kulturen haben. Wir haben in Deutsch-
land eine wachsende soziale Differen-
zierung. Typisch fiir Deutschland war
immer eine starke Mittelschicht, der es
gut ging und die vor allem immer von
der Uberzeugung getragen war, dass es
ihr kiinftig noch besser gehen wiirde.
Wir hatten eine relativ kleine Ober-
schicht und eine relativ kleine Unter-
schicht. Uber die vergangenen zehn
Jahre hinweg sieht man, dass die Ober-
schicht wéchst und auch zunehmend
mehr finanzielle Moglichkeiten hat. Zu-
gleich wéchst aber auch leider die Un-
terschicht. Auch die Mittelschicht geht
heute wesentlich vorsichtiger mit ihren
finanziellen Ressourcen um. Diese un-
terschiedliche Entwicklung in den sozia-
len Schichten erklért das auf den ers-
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ten Blick eigentiimliche Phinomen, dass
sich auf der einen Seite das Segment der
Billiganbieter und auf der anderen Sei-
te das Luxussegment sehr gut entwi-
ckelt haben. Das ist kein voriibergehen-
der Trend - und das miissen Unterneh-
mer einkalkulieren.

MANCHER WERBER VERKUNDET ABER
DAS ENDE VON ,,GEIZ IST GEIL*.

Daran glaube ich iberhaupt nicht. Ers-
tens kommt das Schnéppchenjagen der
deutschen Mentalitit sehr entgegen.
Das macht den Leuten einfach Spal} -
quer durch alle sozialen Schichten. Da-
zu kommt, dass man einen wachsenden
Anteil an Haushalten hat, die einfach
aufgrund ihrer Kassenlage sehr darauf
achten miissen, preisgiinstig einzukau-
fen, und das auch in Zukunft tun wer-
den. Auf der anderen Seite wichst na-
tiirlich die Zahl der Menschen, fiir die
Geld keine groB3e Rolle spielt. Da macht
sich eine verdnderte Stimmung durch-
aus bemerkbar im Ausgabeverhalten.

WIE SOLLTEN FIRMEN REAGIEREN?

Ganz zentral ist fiir jede Firma erst ein-
mal die Beantwortung der Frage: ,,An
wen wenden wir uns mit unseren Pro-
dukten und Dienstleistungen?“ Die Kon-
sumkulturen werden sich in jeder Hin-
sicht auseinander bewegen - in der
Preissensitivitit, im Qualitdtsbewusst-
sein, im Stilempfinden. Die Unterneh-
men miissen weitaus stirker als bisher
Angebote und Strategien auf bestimm-
te Zielgruppen und ihre finanziellen
Méglichkeiten hin entwickeln. Das stellt
besondere Anforderungen an den Han-
del, die Angebotssegmente schérfer zu
profilieren, als das bisher geschieht.

WIE BINDET EIN UNTERNEHMEN KUN-
DEN, FUR DIE EIN GUTER PREIS
LANGST ALLES IST?

Ein guter Preis ist nur dann alles, wenn
keine anderen Vorteile geboten wer-
den, zum Beispiel: ein breites und at-
traktives Angebot an Markenartikeln,
die dann aber auch in einem entspre-
chend attraktiven Umfeld angeboten
werden miissen. Ein Teil des Handels
hat in den letzten Jahren darauf ver-
traut, dass ein breites Sortiment von
Markenartikeln ausreicht, um Kunden
zu binden. Entsprechend wurde der Sie-
geszug der Discounter als Verfall von
Markenbindung beklagt. Studien zei-
gen aber, dass die Attraktivitédt von star-
ken Marken ungebrochen ist. Der Erfolg
der Discounter ist in erster Linie der Er-
folg eines in sich schliissigen Handels-
konzeptes. Haufig fehlen klare Strate-
gien fiir die Sortimentsgestaltung, die
Gestaltung der Aura der Verkaufsridu-
me und das Niveau des Personals. O

Zur Person

Prof. Dr. Renate Kécher leitet an der Seite von Prof.
Dr.Dr. h. c. Elisabeth Noelle das 1947 gegriindete In-
stitut fiir Demoskopie Allensbach Gesellschaft zum
Studium der 6ffentlichen Meinung mbH. Das Institut
Allensbach am Bodensee genieBt den besten Ruf un-
ter Deutschlands Markt- und Meinungsforschungs-
instituten. 100 feste Mitarbeiter sowie fast 2.000 ne-
benberufliche Interviewer priifen in vielen regelma-
Bigen Untersuchungen und Auftragsstudien die
Stimmungslage unter Deutschlands Verbrauchern
und Biirger. Die Schwerpunkte der Allensbach-Ar-
beit sind Umfragen zum Sozialbereich sowie die
Markt- und Mediaforschung.
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Preistrend bei Immobilien

weist nach oben F

Besonders in den westdeutschen Metropolen

und den groBeren Stadten diirften die Preise “ - 1.600

fiir Wohnimmobilien in den kommenden drei - 1.200 3 “l
bis fiinf Jahren steigen. Die neuen Bundes- I < . T
lander tun sich allerdings weiter recht schwer. pree -

2.620

I

2.000
I 1.450
amt

Aachen

= Eigentumswohnung Neubau
m Eigentumswohnung Althau

Legende fiir Preistrend:

+ Preis steigt
Q Preis bleibt konstant
= Preis fallt

Euro in Quadratmeter; Stand: Dezember 2005, Quelle: BulwienGesa AG
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LLohnendes Investment

in Steine

WOHNIMMOBILIEN. Hauser und Eigentumswohnungen zahlen nach wie vor zu den beliebtesten Investments. Nach-
dem die Preise jahrelang nicht vom Fleck gekommen sind, kiindigt sich allmahlich eine Trendwende an. Ein giinstiger
Einstiegszeitpunkt, zumal Baugeld immer noch preiswert ist und Vermieter zudem von Steuervorteilen profitieren.

Sieben Billionen Euro — das ist eine Zahl mit 13 Stellen.
So groB ist nach Berechnungen des Miinchner ifo Insti-
tuts fiir Wirtschaftsforschung das Immobilienvermdégen in
Deutschland. Ein ansehnlicher Teil davon entfillt auf Wohn-
gebdude: Reihen- und freistehende Hauser, Eigentumswoh-
nungen und Mehrfamilienobjekte. Selbst wenn man die da-
rauflastenden Hypothekenschulden abzieht, bleibt noch rund
die Hélfte netto iibrig. ,In Deutschland sind Immobilien his-
torisch bedingt ein wesentlicher Bestandteil der eigenen Ver-
mogensstrategie. Hiuser und Wohnungen gelten als Hort der
Sicherheit und als Inflationsschutz schlechthin. Oft werden sie
nicht verkauft, sondern iiber Schenkungen und Erbschaften
an die nichste Generation weitergereicht“, sagt Claudia Ul-
rich, Leiterin Financial Planning bei der WGZ BANK.

Hotline: 0800/2233450

Doch mit der Wertbestéindigkeit ist das momentan so eine Sa-
che. In den vergangenen zehn Jahren sind die Preise fiir Ei-
gentumswohnungen etwa in Dresden um fast 40 Prozent und
im Bundesland Brandenburg um rund 30 Prozent regelrecht
eingebrochen, hat das ifs Institut fiir Stidtebau, Wohnungs-
wirtschaft und Bausparwesen e. V. in Berlin festgestellt. Doch
,von einzelnen Regionen abgesehen, kann von einem gene-
rellen Preisverfall keine Rede sein“, beschwichtigt Dr. Stefan
Jokl, Leiter des ifs. In Westdeutschland seien die durch-
schnittlichen Preise fiir Eigentumswohnungen seit dem Jahr
1998 nahezu konstant geblieben. Und in Ostdeutschland ist
die seit Mitte der neunziger Jahre anhaltende Abwirtstendenz
nach der Analyse des Berliner Experten anscheinend zum
Stillstand gekommen.
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.GroBes Preisgefalle in Deutschland”

Erich Gluch arbeitet beim Miin-
chener ifo-Institut. Dort ist er
Analyst und Prognoseexperte fiir
den Immobilienmarkt.

Initiativbanking: Sind Wohnimmo-
bilien in Deutschland derzeit preis-
wert?

i Gluch: Eher ja. In den vergangenen

zehn Jahren sind die Baupreise so gut
wie nicht gestiegen. Zudem haben sich
die Finanzierungskosten erheblich ver-
ringert.

Initiativbanking: Wann wird es eine
Trendwende geben?

Gluch: Derzeit sehen wir keine Anzei-
chen fir ein kréftiges Anziehen der
Immobilienpreise.

Initiativbanking: Und wie kommt

i Initiativbanking: Allerdings diirfte

es auch regionale Preisunterschiede
geben.

Gluch: Wohnimmobilien auf dem
Land sind immer noch billiger als in den
Stadten. Aber auch dort gibt es erheb-
liche Unterschiede. Daneben besteht
weiterhin ein Stid-Nord- sowie ein Ost-
West-Gefalle.

Initiativbanking: Vermietete Inmo-
bilien diirften kiinftig wohl interessan-
ter werden, weil es seit Jahresbeginn

das?

Gluch: Griinde sind vor allem die an-
haltende Unsicherheit der Menschen
liber den eigenen Arbeitsplatz sowie
die seit Jahren kaum gestiegenen Net-
toeinkommen.

keine Eigenheimzulage mehr gibt,

Gluch: Die Verschlechterung bei der
staatlichen Forderung selbstgenutzten
Wohneigentums hat in den vergange-
nen Jahren bereits zu Vorzieheffekten
gefihrt. Der totale Wegfall wird des-

halb nur noch geringe Wirkungen fiir
Kéufer und Bauherren zeigen.

Initiativbanking: Wie steht es um
die _demografische Entwicklung in
Deutschland? Wird die zum Problem
fiir den Wohnungsmarkt?

Gluch: Alle seridsen Prognosen zeigen
auf, dass die Bevélkerung bei uns noch
mindestens bis zum Jahr 2015 zuneh-
men wird und die Zahl der Haushalte
sogar noch bis 2020 ansteigt. Zu be-
rlicksichtigen ist jedoch, dass das Vo-
lumen der vererbten Immobilien kiinf-
tig spiirbar steigt. Dies konnte die
Preisentwicklung flir Wohnimmobilien
dampfen, da die Erben in vielen Fallen
ihre Immobilien verkaufen méchten.
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Dr.Stefan Jokl, Leiter des ifs Instituts fir Stadtebau, Wohnungswirtschaft und Bausparwesen e. V. in Berlin:

~VON EINEM GENERELLEN PREISVERFALL
AM DEUTSCHEN IMMOBILIENMARKT

KANN KEINE REDE SEIN.”

Giinstiger Zeitpunkt zum Kauf

Allgemein ,,sind Wohnimmobilien in Deutschland momentan
eher preiswert“, sagt Erich Gluch, Prognoseexperte beim ifo
Institut fiir Wirtschaftsforschung (siehe Interview auf Seite
28). Die Baupreise seien in den vergangenen zehn Jahren
praktisch nicht gestiegen, zugleich aber hétten sich die Kre-
ditkosten erheblich verringert. ,Die Finanzierung einer Im-
mobilie kostet heute ein Drittel weniger als noch Mitte der
neunziger Jahre“, rechnet Gluch vor.

Ausléndische Investoren wie Private-Equity-Gesellschaften
haben dies scheinbar friiher entdeckt als hiesige Anleger. Von
der offentlichen Hand wie der Bundesanstalt fiir Angestellte
(BfA) und GroBunternehmen wie E.ON AG werden Wohnun-
gen gleich im 10.000er-Pack iibernommen und entweder ver-
marktet oder renditeoptimiert selbst bewirtschaftet. Von den
GroBen lernen - so konnte die Devise auch fiir Privatinvesto-
ren momentan lauten, die ihre eigene Vermogensstrategie
durch vermietete Objekte erweitern und anreichern mochten.

Metropolenaufpreis lohnt sich haufig

Doch selbst wenn ein Privatanleger mit iiberschaubarem Ka-
pital keinen GroBabnehmerrabatt erhilt, ist mit einigem stra-
tegischen Geschick oft ein langfristig lohnendes Investment
moglich. In Westdeutschland etwa kosten Eigentumswohnun-
gen im Schnitt rund 120.000 Euro, in den neuen Bundeslin-

Hotline: 0800/2233450

Investieren in den Denkmalschutz

Da wird es einem richtig warm ums Herz. Altes Gemauer, penibel hergerichtet und
auf modernen technischen Stand gebracht, hat jede Menge Wohlftihicharme. Fiir
seine Bewohner und auch den Eigentiimer. Zudem sind denkmalgeschitzte Im-
mobilien wohl eine der letzten legalen Steueroasen in Deutschland. So kénnen
Vermieter die Kosten fiir den Erhalt solcher Objekte innerhalb von nur zwolf Jah-
ren in voller Hohe steuersparend geltend machen. AuBerdem beteiligen sich die
Bundeslander — je nach Kassenlage — an Modemisierung und Instandhaltung.
Die - allerdings deutlich geringere — Absetzung fiir Abschreibung (AfA) fiir die Ge-
béudesubstanz gibt es obendrein. Auf diese Weise lassen sich aus Denkmalern nicht
nur optische Schmuckstiicke, sondemn auch renditestarke Investments zaubern.
Wegen der zum Teil sehr scharfen behdrdlichen Auflagen sind Investitionen in denk-
malgeschiitzte Hauser allerdings nur etwas fiir Anleger mit guten Nerven.

DENKMAL ABSCHREIBEN
Der Erhaltungsaufwand bei Baudenkmalern darf besonders schnell steuersparend
geltend gemacht werden:

bis 31.12.2003 ab 1.1.2004
1.-10. Jahr 10%
1. -8 Jahr je 9%
9.-12. Jahr je7%

Quelle: § 7i Einkommensteuergesetz

GEBAUDESUBSTANZ ABSCHREIBEN
Die — theoretische — Wertminderung des Gebaudes an sich darf iiber die Abschrei-
bung ebenfalls mit dem Finanzamt abgerechnet werden:

AfA pro Jahr (1)
Fertigstellung vor dem 1.1.1925 25
Fertigstellung nach dem 31.12.1924 20

(1)in % des Gebaudewerts; Quelle: § 7, Abs. 4 Einkommensteuergesetz
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Claudia Ulrich, Immobilienexpertin der WGZ BANK:

FORTFUHREN

+ENTSCHEIDEND FUR DEN ERFOLG ODER MISSERFOLG
EINES IMMOBILIEN-INVESTMENTS SIND LETZTLICH DREI DINGE,
NAMLICH LAGE, LAGE UND NOCHMALS LAGE.”

Vermietete Immobilien rechnen sich

Vorgaben: Der Investor hat eine Grenzsteuerbelastung von 40 Prozent, inklusive
Solidaritdtszuschlag und Kirchensteuer. Er zahlt 4,5 Prozent Zinsen fiir ein Darle-
hen mit 15 Jahren Zinshindung und vereinbart eine Tilgungsquote von einem Pro-
zent des anfanglichen Darlehens pro Jahr.

Zahlenbeispiel fiir das erste Investitionsjahr bei Vollvermietung

ETW Altbau  4-Familien-Haus Altbau

Kaufpreis (inkl. 10.000 Euro/

30.000 Euro Nebenkosten) 120.000 Euro 380.000 Euro

Fremdkapital 80.000 Euro 260.000 Euro
Wohnfléche 70 gqm 280 gm
Gebaudewert 90.000 Euro 280.000 Euro
AfA p. a. (2%) 1.800 Euro 5.600 Euro
Steuerersparnis AfA p. a. +720 Euro +2.240 Euro
Netto-Mieteinnahmen p. a. +5.880 Euro +23.520 Euro
Zins und Tilgung p. a. - 4.400 Euro - 14300 Euro
Steuerersparnis(+)/Steuerforderung(-)

aus Differenz Mieteinnahmen -912 Euro - 4728 Euro
und Kreditzins

Saldo p. a. +1.288 Euro +6.732 Euro

Der Investor hat bereits im ersten Jahr ein lohnendes Geschéft gemacht. Dabei
ist die einprozentige Tilgung des Darlehens schon berticksichtigt. Die verbleiben-
de Summe reicht aus, um dringend erforderliche Riicklagen fiir Renovierungen und
Instandhaltungen zu bilden und die Verwaltungskosten zu bestreiten.

Quelle: eigene Berechnungen, Stand: Mitte Dezember 2005
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dern gut 100.000 Euro. Allerdings: Metropolen und deren Pe-
ripherien sind absolut gesehen deutlich teurer. Doch die
Kaufpreise relativieren sich angesichts der weiteren Perspek-
tiven. Zumindest in den westdeutschen Ballungsrdumen diirf-
ten in den néchsten Jahren die Preise fiir Mietwohnungen
spiirbar steigen, haben die Marktanalysten der BulwienGesa
AG in Miinchen herausgefunden (siehe Auftaktgrafik auf
Seite 26).

In den néchsten Jahren wird die Preis- und Wertentwicklung
von Wohnimmobilien von einer Reihe unterschiedlicher Fak-
toren beeinflusst — von volkswirtschaftlich harten, aber auch
von gefiihlig weichen wie der allgemeinen Stimmung im
Land. Doch in einem sind sich, so scheint es jedenfalls, fast
alle Marktexperten einig: ,,Die Immobilienpreise werden eher
steigen als auf dem derzeitig glinstigen Niveau verharren oder
gar fallen®, urteilt Max Herbst von der FMH-Finanzberatung
in Frankfurt am Main. Vielleicht auch deshalb, weil eine et-
was hohere Inflation allmédhlich die Mietpreise befliigeln
wird, was zwangslédufig positive Folgen fiir die Wertentwick-
lung von Grund und Boden haben diirfte.

Diese Faktoren entscheiden iiber die weitere Entwicklung der
Immobilienpreise:

Konjunktur und Stimmung. Solange die Wirtschaft in
Deutschland nicht schneller und spiirbarer wéchst, mangelt
es den Menschen an Zuversicht, so dass sie sich vor allem vor
langfristigen Investitionen wie dem Erwerb von Anlageimmo-
bilien scheuen. Doch das Licht am Ende des Tunnels ist un-
tibersehbar. Zwar diirfte die deutsche Wirtschaft auch dieses
Jahr nicht im Eiltempo wachsen. Doch wenn die Weltkonjunk-
tur nicht spiirbar abflaut, sind um die 1,5 Prozent Zuwachs
drin - vielleicht sogar das eine oder andere Zehntel mehr. Zu-
dem glauben Wirtschaftsforscher, dass die deutschen Firmen
ihre Um- und Restrukturierung mit dem beschleunigten Ab-
bau von Arbeitspldtzen so gut wie beendet haben. Jene fiinf
Millionen Joblose im Sommer 2005 waren wohl der traurige
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Spitzenwert. Wenn aber die Erwerbslosigkeit tendenziell fillt,
schauen sich viele Mieter nach etwas teureren Wohnungen
um oder kaufen sogar.

Angebot und Nachfrage. Beide entscheiden, eine Binsen-
weisheit, iber den Preis von Konsum- und auch Investitions-
giitern. Die Nachfrage nach Wohnimmobilien schleppt sich
schon seit Jahren miide dahin. Entsprechend sackte auch das
Angebot durch - abzulesen an der Zahl der Baugenehmigun-
gen. Marktkenner Jokl erwartet fiir das Jahr 2005 nur noch
etwa 230.000 Wohnungsbhaugenehmigungen, davon 200.000
in Westdeutschland und 30.000 in Ostdeutschland. Das wi-
re nach seinen Worten das niedrigste Neubauergebnis nach
dem Krieg und weit entfernt von dem durchschnittlich erfor-
derlichen Neubaubedarf von etwa 400.000 Wohnungen. Die
Folge: Eine absehbar steigende Nachfrage nach Wohnungen
diirfte zwangsldufig wegen des momentan unzureichenden
Angebots zu Preissteigerungen fiihren.

Demografie und Bequemlichkeit. Die Deutschen werden
weniger. Das diirfte die Nachfrage nach Wohnimmobilien und
den Preisauftrieb dimpfen. Irgendwann in ferneren Jahren
einmal, denn zu einem Knick wird es wohl erst ab 2015 kom-
men, meint ifo-Stratege Gluch. Bis dahin wéchst der Bedarf.
Was beinahe noch wichtiger ist: Die Menschen in Deutschland
beanspruchen pro Kopf mehr und mehr Wohnfliche. Der
Wunsch nach groBerer Bequemlichkeit diirfte zu einer Nach-
fragebelebung und anziehenden Preisen fiihren.

Zinsen und Finanzierung. Baugeld ist weiter historisch preis-
wert. So kosten Darlehen in simtlichen Laufzeitbereichen von
fiinf bis zwanzig Jahren deutlich weniger als im langfristigen
Schnitt. Folge: Mit einem vergleichsweise hohen Kreditanteil
konnen Vermieter die Rendite auf ihr Eigenkapital enorm
hochhebeln. Die Kombination aus giinstigem Kaufpreis und
deshalb absehbaren Wertgewinnen, stabilen bis steigerungs-
fihigen Mieteinnahmen sowie steuerlichen Vorteilen ergibt
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unter dem Strich ein explosives, weil renditetreibendes Ge-
misch. Wegen des giinstigen Umfelds finanziert sich eine In-
vestition zu einem grofen Teil praktisch von selbst. Das ldsst
sich noch steigern durch den Kauf eines denkmalgeschiitzten
Objekts (siehe Beispielrechnungen auf den Seiten 29 und 30).

Allerdings ist ein Investment in Steine und Beton kein Selbst-
laufer. Anders als etwa Aktien sind Immobilien nach dem Kauf
nicht mehr so einfach zu verduBern. Zudem ist etwa das Ver-
mieten einer Eigentumswohnung als Kapitalanlage mit zeit-
lichem und finanziellem Aufwand verbunden. Dazu zidhlen
der Schriftwechsel mit den Mietern, die Kosten fiir Moderni-
sierung und den Verwalter, die zeitraubende Teilnahme an
Eigentiimerversammlungen oder die teils aufwéndige Suche
nach neuen Mietern, wenn die alten ausgezogen sind. Zudem
trégt der Investor immer das Risiko, dass er seine Wohnung
eine Zeit lang leer stehen lassen muss, weil er partout keinen
Mieter findet. Das driickt erheblich auf die Rendite.

Vor diesem Hintergrund sind billiges Baugeld und giinstige
Kaufpreise zwar wichtige, aber nicht die einzigen Erfolgsfak-
toren fiir ein Immobilieninvestment. ,,Entscheidend sind letzt-
lich drei Dinge, namlich Lage, Lage und nochmals Lage*, sagt
WGZ BANK-Expertin Claudia Ulrich. Giinstige Darlehenskon-
ditionen und ein niedriger Kaufpreis sind noch nicht einmal
zweitrangig, wenn die Immobilie aufgrund einer schlechten
Infrastruktur oder eines problematischen Umfelds keinen
Mieter findet. ,,Als Investor sollte man auch bereit sein, fiir
eine gute Anbindung an Nahverkehr und Autobahn sowie fiir
Schulen, einen Kindergarten und Einkaufsmoglichkeiten in
der Ndhe ein wenig mehr zu zahlen. Dies rechnet sich auf
Dauer durch zufriedene Mieter und problemlose Mietanhe-
bungen.“ Da ist es schon versténdlich, dass viele Immobilien
vererbt und nicht verkauft werden. O

KONTAKT:
E-Mail: privatebanking@wgzbank.de
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Die dritte Generation

UNTERNEHMERPORTRAT. Die Gorgens-Gruppe ist eine der groBen Modeketten Deutschlands. Das Erfolgsrezept
des Familienunternehmens: schnell auf Trends reagieren und intensiv mit den Mitarbeitern kommunizieren.

In der Kult-Filiale in der Kdlner
Einkaufsmeile Schildergasse sta-
peln sich auf vier Etagen Hosen, Shirts
und Jacken. Zu elektronischen Beats su-
chen Jungen mit gegelten Haaren und
Médchen in Hiifthosen nach dem Outfit
fiir die nichste Party. Die Besonderheit
des Geschiifts findet sich jedoch in den
Biirordumen im fiinften Stock: Von hier
aus steuern Berthold Gorgens und sein
Sohn Thorsten die Kélner Kult-Filiale —
und 50 weitere Liden zwischen Kiel
und Miinchen. Die Gorgens-Gruppe ist
eine der groBten herstellerunabhén-
gigen Modeladenketten Deutschlands.
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Gorgens verkauft Jeanshosen nicht nur
in den Kult-Ldden, sondern auch in Ge-
schiften wie Steinbruch, Olymp & Ha-
des oder Planet und iiber das Internet
im Online-Shop www.guter-name.de.
Schnelligkeit und gute Kommunikation
machen es moglich, dass die Gorgens-
Gruppe im renditeschwachen Einzel-
handel expandiert und den groBen
Kauthausketten erfolgreich die Stirn
bietet.

Das Ziel: Schulhofgesprach werden
Auf Werbung verzichtet die Unterneh-
mensgruppe vollstindig. ,Das ist Geld-

verschwendung. Entweder macht man
es richtig gut und damit teuer oder man
ldsst es ganz sein. Wir haben uns fiir die
zweite Moglichkeit entschieden®, sagt
Gorgens. Kommunikation ist trotzdem
von zentraler Bedeutung, schlieBlich
verfolgt das Unternehmen ehrgeizige
Ziele: ,Wir mdchten ganz vorn mit da-
bei sein, wollen ein Gesprédchsthema
auf dem Schulhof und an der Universi-
tdt werden®, sagt der Unternehmer. Um
dieses Ziel zu erreichen, achtet er vor al-
lem auf eine angenehme Atmosphére in
den Filialen: ,Wir legen Wert auf eine
groBe Auswahl, einen ordentlichen La-
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denbau, ein spannendes Umfeld, ange-
sagte Musik und verniinftiges Perso-
nal®, so Gorgens.

Gorgens selbst gibt sich zuriickhaltend,
fast schon scheu: Auf Fotos mochte sich
der 64-Jédhrige nicht sehen. Zum Inter-
view trégt er eine beigefarbene Cordho-
se in modischer Optik, die blonden Lo-
cken reichen fast bis auf seine Schul-
tern. Auch beim Gesprich stellt er sich
nichtin den Vordergrund, nimmt auf ei-
nem Stuhl am anderen Ende des Rau-
mes Platz und {iberlédsst hiufig seinen
Geschiftsfiihrern das Wort. Diese zeich-
nen verantwortlich fiir das operative
Geschiéft, leiten die einzelnen GmbHs
der Gorgens-Gruppe und arbeiten eng
mit den Filialleitern zusammen. Bert-
hold und Thorsten Gorgens ziehen die
Féden im Hintergrund. Grof3en Wert le-
gen sie auf Schnelligkeit. ,Wir haben
hier flache Hierarchien und nur weni-
ge Entscheidungstriger. Deswegen kon-
nen wir schnell und flexibel agieren —
und sind bei neuen Trends meist ganz
vorn mit dabei“, sagt Gorgens. Genau-
so wichtig ist jedoch die enge Kommu-
nikation zwischen den einzelnen Ge-
schiftsfiihrern. Auf dem wochentlichen
Montags-Meeting tauschen sie ihre Ide-
en aus. ,Wir nutzen hier den Musketier-
effekt — einer fiir alle, alle fiir einen®, so
der Unternehmer. Davon profitiert die
gesamte Gruppe. Vor kurzem hat ein Fi-
lialleiter eine neue, noch unbekannte
Jeansmarke aus Ddnemark entdeckt
und diese in sein Programm aufgenom-

Hotline: 0800/2233450

men. Inzwischen findet sich die Marke
in mehreren Gorgens-Filialen.

Trends erkennen und diese schnell auf-
greifen — das ist fiir das Jeansgeschéft
iiberlebenswichtig. Und da Gérgens und
seine Mitarbeiter diese Vorgehenswei-
se perfektioniert haben, betrachten sie
sich selbst als ,,weitgehend konkurrenz-
los“. Trotzdem beobachtet Gorgens die
groBen Kaufhausketten dubBerst kri-
tisch: ,Wenn bestimmte Ware dort auf-
taucht, wissen wir, dass wir sie mog-
lichst schnell aus unserem Programm
nehmen miissen. Spétestens dann ist
der Trend nédmlich vorbei und die Prei-
se gehen nach unten.*

Das Gespiir fiir Trends zahlt sich aus

Die Schnelligkeit und das Gespiir fiir
Trends zahlen sich fiir die Gorgens-
Gruppe aus. Zwar nennt der Gesell-
schafter keine konkreten Zahlen, den
Umsatz fiir 2005 schétzt er aber auf 130
Millionen Euro. In derzeit 50 Laden ar-
beiten etwa 700 Mitarbeiter, im Jahr
2006 werden drei neue Filialen in Bre-
men, Hamburg und Stuttgart erdffnet.
Angefangen hat alles vor mehr als 50
Jahren: Nach dem Krieg eriffnete Bert-
hold Gorgens’ Vater ein Textilgeschéft in
Porz-Wahn, dort lie sich Gérgens zum
Textilkaufmann ausbilden. Anfang der
70er Jahre startete er die Expansion des
Unternehmens. Sohn Thorsten, 34, stieg
ebenfalls in die Gérgens-Gruppe ein, er
hat unter anderem den Online-Shop
aufgebaut. Gerade findet in der Gor-

gens-Gruppe der Ubergang zur dritten
Generation statt, Berthold Gorgens zieht
sich nach und nach aus dem Tagesge-
schift zuriick.

Das Unternehmen profitiert derzeit vor
allem davon, dass die Kunden wieder
mehr Geld fiir Jeans ausgeben. ,Vor
drei bis vier Jahren hitte kaum jemand
eine Jeans fiir 100 Euro und mehr ge-
kauft®, so Gorgens, ,inzwischen ma-
chen wir in dieser Preisklasse einen gu-
ten Teil unseres Umsatzes.“ Doch nicht
nur die teuren Hosen von Diesel, Replay
oder G-Star gehen bei Gorgens iiber die
Theke, sondern auch Modelle, die nicht
mehr als 30 Euro kosten. ,,Jeans diirfen
zwar billig sein, aber auf keinen Fall bil-
lig wirken®, so der Unternehmer.

Auf diese Weise bietet Gorgens die rich-
tige Hose fiir jeden Typ. ,,Unsere Kern-
zielgruppe sind zwar junge Erwachse-
ne zwischen 16 und 28 Jahren. Wir fiih-
ren jedoch Waren fiir Menschen von 14
bis 70“, sagt Gorgens. Auch seine Ver-
kéduferinnen und Verkédufer rekrutiert
der Chef aus allen Altersgruppen. ,Wir
haben in unseren Ldaden keinen Jugend-
wahn, der Mix ist wichtig.“ Schlie8lich
sei sein Unternehmen ein Familienun-
ternehmen, und ,,zur Familie gehoren
beiuns auch die Filialleiter und Verkéu-
fer”. ,,Wir besetzen unsere Fiithrungspo-
sitionen meist aus den eigenen Reihen®,
sagt Gorgens, ,,bei uns kann ein Verkéu-
fer zum Filialleiter und sogar zum Ge-
schéftsfithrer aufsteigen.“ O
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Im kunstvollen Rahmen
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BILDERRAHMEN. Ein edler Rahmen riickt nicht nur jedes Bild ins rechte Licht, er ist

B o

auch selbst ein Sammlerobjekt. Initiativbanking verlost einen Gutschein (iber eine hoch-

wertige Rahmung.

Bilderrahmen gibt es seit dem 13. Jahrhun-
dert. Damals malten die Kiinstler ihre Bil-
der héufig auf Holzplatten. Um groBflichi-
ge Bilder malen zu kénnen, mussten meh-
rere Platten zusammengefiigt werden. Der
Bilderrahmen ist also vor allem aus prak-
tischen Griinden erfunden worden. Seit
der Zeit der Gotik haben Bilderrahmen
verschiedene Formen angenommen. ,Jede
Stilepoche, jede Zeit und jede Region hat ty-
pische Rahmen*, sagt Friedrich G. Conzen,
Inhaber der Rahmenhandlung F.G. Conzen
GmbH in Diisseldorf. Kein Wunder, dass his-
torische Bilderrahmen heute beliebte
Sammlerobjekte sind, die auf Auktionen fiir
viel Geld den Besitzer wechseln.

Edle Verzierung statt Gold

Friedrich G. Conzen handelt nicht nur mit
antiken Rahmen, er sammelt sie auch. Der
Unternehmer besitzt mehr als 2.000 Exem-
plare, einen Teil davon préisentiert er im
,Alten Haus® in der Diisseldorfer Innen-
stadt der Offentlichkeit. Conzen fillt zu fast
jedem seiner Rahmen eine Geschichte ein.
Etwa zu den Flammleistenrahmen aus dem
17. Jahrhundert: Die niederlédndischen Cal-

vinisten durften zu dieser Zeit aufgrund ih-
rer religiosen Uberzeugung kein Gold besit-
zen. Um ihren Reichtum trotzdem zu de-
monstrieren, présentierten sie Gemailde in
reich verzierten Rahmen aus teuren Edel-
hoélzern. Oder zu den so genannten ,,Berli-
ner Leisten“ aus dem 19. Jahrhundert:
Nach diversen Kriegen hatten die PreuBBen
kein Gold mehr, um Rahmen zu veredeln.
Also trugen sie eine Silberschicht auf, die
anschlieBend mit Schellack tiberstrichen
wurde und auf diese Weise ein goldenes
Schimmern erzeugte.

Schon in der Nachkriegszeit hat Conzens
GroBvater begonnen, antike Rahmen zu
sammeln. ,Damals konnte man die Rahmen
auf Flohmérkten und in Restaurierungs-
werkstétten noch billig kaufen®, weif3 Con-
zen, ,heute muss man schon intensiv su-
chen, um ein Schnéppchen zu ergattern.”
Vor allem in Italien und Spanien finden sich
aber selbst heute noch gut erhaltene Stii-
cke zu gilinstigen Preisen. Und diese haben
zum Teil ein enormes Wertsteigerungspo-
tenzial: ,Einen antiken Biedermeier-Rah-
men bekommen Sie schon fiir 150 bis 200
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Euro, fiir Barock- und Renaissancerahmen
werden héufig 4.000 bis 6.000 Euro fillig.
Besonders ausgefallene Sammlerstiicke er-
zielen auf Auktionen durchaus auch Preise
im fiinfstelligen Bereich®, sagt Marktkenner
Conzen. Um solche Sammlerstiicke zu er-
kennen, braucht man Fachwissen. Hilfrei-
che Informationen finden sich in Fachbii-
chern und in den Katalogen der wichtigs-
ten Auktionshiuser, wie beispielsweise
Bonhams in London oder dem Dorotheum
in Wien.

e

i B (I T -l " e hTi . . g

.Keine halbrunden Wurmlocher”

Erste Einschidtzungen zum Rahmenwert
sind aber auch ohne diese Expertise mog-
lich. Jede Beschidigung ldsst den Wert sin-
ken. Wenn die Holzleisten beispielsweise
sehr wurmstichig sind, sollte der Sammler
nicht kaufen. Und auch Rahmen, die zer-
sdgt und neu zusammengesetzt worden
sind, sind weniger wert. Eine solche Mani-
pulation kann auch der Laie leicht erken-
nen: ,Achten Sie auf die Wurmlécher®,
empfiehlt Conzen, ,,die miissen gleichméaBig
rund sein — kein Wurm frisst halbrunde Lo-
cher.”
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EINRAHMUNG
ZU GEWINNEN!

Initiativbanking und die F.G. Conzen GmbH, Diissel-
dorf (www.conzen.de), verlosen einen Gutschein
{iber eine exklusive Rahmung im Wert von 500 Euro.
,Bild und Rahmen miissen eine Einheit bilden” — nach
diesem Leitspruch berat Friedrich G. Conzen (Foto)
den Gewinner und wahlt mit ihm zusammen eine
passende Rahmung fiir ein eigenes Bild aus. Um den
Gutschein zu gewinnen, miissen Sie folgende Frage
richtig beantworten:

In welcher Stilepoche tauchten die ersten Bil-
derrahmen auf?

a) Gotik

b) Renaissance

c) Barock

Schicken Sie eine Postkarte mit der Ldsung an:
WGZ BANK, Agnes Meier, Stichwort: Rahmen,
Ludwig-Erhard-Allee 20, 40227 Diisseldorf.
Einsendeschluss ist der 23. Mdrz 2006. Mitarbeiter
der WGZ BANK-Gruppe und Angehdrige diirfen nicht
teilnehmen. Der Rechtsweg ist ausgeschlossen.

Portugal gegen Mexiko — dieses Vorrundenspiel der
FIFA WM 2006™ erlebt der Gewinner des Preisrat-
sels unserer letzten Ausgabe, Helmut Eickmann aus
Koln, in der Arena , AufSchalke” in Gelsenkirchen.
Herzlichen Gliickwunsch!

Foto: Horst Ossinger/dpa

DAS NACHSTE HEFT ERSBCHEINT AM 18. MAI 2006 :::z:z:: DAS NACHE
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Unser kostenloses
Angebot.

lhre Meinung.

| Initiativbanking

haf d Finanzmagazin fur den Mittel

A

So finden Sie die
besten Mitarbeiter fiir
lhr Unternehmen
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Wo Vermieten wneder lohnt
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Borsendebut leicht gemacht
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Viel SpaB beim Lesen dieser Ausgabe wiinscht lhnen die
Initiativbanking-Redaktion. Wenn Sie Themenwiinsche
und Anregungen fiir Initiativbanking haben, schreiben
Sie uns doch einfach! Die Postkarte dazu finden Sie auf
der Ruckseite.

Oder rufen Sie unsere Hotline an: 0800/2233450

Uberreicht durch:

-
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Sehr geehrte Leserin, sehr geehrter Leser,

Ihre Meinung ist gefragt! Initiativbanking lebt entschei-
dend von Threm Feedback. Nehmen Sie sich ein paar
Minuten Zeit und schreiben Sie uns, wenn Sie Lob oder
Kritik loswerden mochten, wenn Sie Fragen haben oder
Anregungen geben wollen.

Sie kénnen uns die Antwort per Post zusenden oder die
ausgefiillte Karte IThrem Ansprechpartner bei einer
Volksbank oder Raiffeisenbank in Ihrer Ndhe geben.



