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Ins Personal investiert

Die Qualifikation von
Fihrungskraften
kann das Rating der
Bank verbessern

LNACHRICHTEN_,

Factoringanbieter Coface
kauft sich in Danemark ein
Der Factoring- und Inkassoanbie-
ter Coface Deutschland steigt
mit zehn Prozent beim déni-
schen Forderungskaufer Midt
Factoring ein. Das teilte die Toch-
ter des franzosischen Coface-
Konzerns mit. Coface hat die Op-
tion, 2008 die Mehrheit am dani-
schen Anbieter zu ibernehmen.
Midt Factoring ist nach Angaben
von Coface mit 14 Mill. Euro Um-
satz und 28 Prozent Marktanteil
der fuhrende danische Factoring-
anbieter. Uber den Kaufpreis wur-
den keine Angaben gemacht. Als
nachstes will Coface Deutsch-
land in den schwedischen Facto-
ringmarkt einsteigen. | bas

Arques iibernimmt
GroBhéandler NT Plus

Die Beteiligungsgesellschaft Ar-
ques hat den Telekommunikati-
onsgroBhandler NT Plus AG aus
Osnabriick ibernommen. Uber
den Kaufpreis fur das Unterneh-
men mit rund 450 Mill. Euro Um-
satz wurde Stillschweigen ver-
einbart. Arques, auf die Uber-
nahme von Konzernabspaltun-
gen und Sanierungsfallen spezia-
lisiert, will NT Plus mit seiner Be-
teiligung Actebis, einem IT-
Handler, zusammenbringen.
Actebis selbst soll im kommen-
den Jahr an die Bérse gebracht
werden. | bas

Sparkassen finanzieren
Rattay-Buyout

Die Beteiligungsgesellschaft der
Sparkassen Aachen, Krefeld und
Moénchengladbach S-UBG steigt
mit 30 Prozent bei der Rattay Fir-
mengruppe, Hunxe, ein. Den
Rest der Anteile, die bisher die
Signal Iduna Private Equity hielt,
Gbernehmen Grinder und Ge-
schaftsfuhrer. | bas

 BUCH DER WOCHE

In der derzeitigen Finanzkrise
hat der Markt fur durch Forde-
rungen besicherte Wertpapiere,
im Fachjargon Asset Backed Se-
curities (ABS) genannt, gehorig
gelitten. Warum die Verbriefung
aber fur die Finanzierung mittel-
standischer Unternehmen wich-
tig bleibt, beschreiben Anke
Brenken und Holger Papenful3 in
dem von der Verbriefungsinitia-
tive True Sale International he-
rausgegebenen Buch ,Unterneh-
mensfinanzierung mit ABS".
Dasim Fritz Knapp Verlag er-
schienene Taschenbuchist als
EinfGhrung fur Firmen in die Ka-
pitalmarktfinanzierung und Ver-
briefung gedacht (ISBN
978-3-8314-1224-2).

ANKE BRILLEN | FRANKFURT

Mit einer effizienten Personalstra-
tegie konnen Unternehmen ihr Ra-
ting und damit ihre Kreditkonditio-
nen verbessern. Beispiel Wolf-Gar-
ten: 1990 wurde Deutschland auf
Rasen des Familienunternehmens
aus Betzdorf Fufiball-Weltmeister.
Uber diese fritheren Erfolge ist je-
doch bereits Gras gewachsen - seit
zwei Jahren wird Wolf saniert. Nun
tragt die Restrukturierung erste
Friichte. Zur besseren Beurteilung
der finanzierenden Banken trug
eine neue Personalstrategie bei.
Wolf-Garten wichst und ge-
deiht wieder, die Umsitze sprie-
fen. Auch weil die Management-
zentrale von lidndlichen Betzdorf
nach Koln verlagert wurde. Der
neue Standort ist Teil der Personal-
strategie. ,Lindliche Gebiete sind
fiir Fiihrungskrifte einfach nicht at-
traktiv genug®, sagt Jlrgen Hor-
mann, Chef (CEO) der Wolf-Gar-
ten Gruppe. Er hat einen radikalen
Schnitt gemacht und Manager aus-
getauscht. Mit der Verlagerung
kommt das Unternehmen den
neuen Flihrungskriften entgegen.
Das Unternehmen setzt auch
auf die Erfahrung gestandener Ma-
nager {iber 50, vor allem im Ver-
trieb. An der Vergiitung wurde
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nicht gespart. Die Investition hat
sich ausgezahlt: ,,Wir haben den fi-
nanzierenden Banken das neue Ma-
nagement vorgestellt und die Quali-
fikationen der Fiihrungskrifte of-
fen dargelegt“, berichtet Hormann.
Die neue Personalstrategie war
iiberzeugend: ,,Bei allen beteiligten
Banken konnten wir unser Rating

Bankenrating

Kostbares Votum
Das Bankenrating ei-
nes Unternehmens
entscheidet in Zeiten
der Eigenkapitalrichtli-
nien Basel Il auch
Uber den Preis fir des-
sen Kredite. Da fur klei-
nere Firmen ein exter-
nes Rating zu aufwen-
dig wére, sind gerade
diese auf das Banken-

Faktoren

rating angewiesen.

einsichtigist die Stra-
tegie, wie offen die
Kommunikation?

Fiur das Bankenrating
sind neben Unterla-
gen wie Jahresab-
schluss, Planungs-
rechnung oder Ge-
schaftsplan weiche
Faktoren entschei-
dend. Wie transparent
sind die Zahlen, wie

Vorbereitung
Unternehmer sollten
sich auf Ratinggespra-
che gut vorbereiten.
Dazu gehort zu wis-
sen, wo das bisherige
Rating Schwachstel-
len sieht.

Saat aus dem Hause Wolf-Garten: Das Unternehmen ist wieder erfolgreich.

damit deutlich verbessern®, sagt
der CEO. ,Die Kreditlinien sind
enorm vergiinstigt.“

Dass Banken die Qualifikation
der Beschiftigten von Unterneh-
menskunden bewerten, ist kein Ein-
zelfall: ,,Die Personalstrategie hat
sicher Auswirkungen auf das Ra-
ting®, bestitigt Johann Roth, Vor-
standsvorsitzender der Sparkasse
Reichenau. Einmal pro Jahr be-
sucht Roth die Fiihrungskrifte sei-
ner Unternehmenskunden im Be-
trieb. Um sich selbst von deren
Kompetenz und Leistungsbereit-
schaft zu tiberzeugen, unterhilt er
sich mit ihnen an ihrem Arbeits-
platz. ,Jeder, der im Unternehmen
Verantwortung tragt, hat Verstind-
nis dafiir, dass sich die Bank infor-
miert. Das gehért zum Standard®,
sagt Roth. Dass es bei den Gespri-
chen um Rating geht, wissen die
Flihrungskrifte allerdings nicht.
»Je grofer der Betrieb ist, desto
wichtiger ist das Personal in der

Fiihrungsebene*, erldutert Sparkas-
senchef Roth.

Bewertet wird die Qualifikation
in der ersten und zweiten Fiih-
rungshierarchie. Bei der Restruktu-
rierung eines Unternehmens wer-
den personelle Verdnderungen be-
sonders griindlich unter die Lupe
genommen. ,,Jede Verbesserung im
Rating hat Auswirkungen auf die
Kondition und kann die Kosten sen-
ken. Dazu trigt natiirlich auch ein
gutes Ergebnis in der Beurteilung
der personellen Ebene bei“ so
Roth. Realistisch ist seiner Ein-
schitzung nach eine Verbesserung
um zehn bis 15 Prozentpunkte im
Rating.

Marke soll Rating verbessern

Unter der zumeist mittelstdndi-
schen Klientel der Sparkasse Rei-
chenau hat sich mittlerweile he-
rumgesprochen, dass das Rating
auch von den richtigen Beschiftig-
ten abhingt. Und nicht nur hier.
Viele Unternehmen versuchten,
sich als Arbeitgeber eine Marke auf-
zubauen, um damit ihr Rating zu
verbessern, meint Winfried Neun,
Unternehmensberater und Ge-
schiftsfiihrer der Neun Consulting
Group. Im Fachjargon heifst das
»~Employer Branding“ - eine Strate-
gie zur Gewinnung qualifizierter
Beschiftigter, entstanden in den
90er Jahren, als wihrend der New
Economy talentierte Arbeitskrifte
knapp wurden.

Vielen Unternehmen fehle aber
die Bereitschaft, die bisherige Stra-
tegie des Unternehmens wirklich
zu verdndern, urteilt Neun. ,,Nur
den Internetauftritt aufpolieren
und schicke Stellenanzeigen sind
zu wenig.“ Das Unternechmen
miisse zu einer wieder erkennba-
ren Marke werden, um vor den Ban-
ken bestehen zu konnen. Ergeb-
nisse einer neuen Studie der
K.O.M. Kommunikations- und Ma-
nagementberatungsgesellschaft
mit Sitz in Allensbach weisen auf ei-
nen engen Zusammenhang zwi-
schen strategisch fundierten Ar-
beitgebermarken und einer erh6h-
ten Leistungsbereitschaft der Be-
schiftigten hin.

Weitere Informationen zum
O Mittelstandsektor unter:
handelsblatt.com/mittelstand

Mehr Kunden, aber nicht mehr Gewinn

Neue Produkte fiir Mittelstandler schlagen sich bislang kaum in Gewinnzahlen der Dresdner Bank nieder

HANS G. NAGL | FRANKFURT

Die Dresdner Bank kommt beim
Aufbau ihres  Mittelstandsge-
schifts nur langsam voran. Nun
setzt die Allianz-Tochter auf spe-
zielle Angebote fiir das Segment
und sieht erste Erfolge. ,,Allein in
den ersten sechs Monaten 2007 ha-
ben wir im Mittelstand netto deut-
lich mehr als 2000 neue Kunden ge-
wonnen“, sagte Dresdner-Vor-
standsmitglied Andreas Georgi
dem Handelsblatt. Ende vergange-
nen Jahres habe der Bestand an Mit-
telstandskunden noch bei rund
250 000 gelegen.

Mit der Nennung der Netto-Kun-
denzuwichse steht die Dresdner
Bank allein auf weiter Flur. Die

Konkurrenz liefert bestenfalls
Brutto-Angaben, die iiber den Er-
folg im hart umkimpften Mittel-
standsgeschift de facto nichts aus-
sagen. Hinzu kommt, dass jeder
das Segment anders definiert. So
beanspruchen sowohl Dresdner
Bank als auch Commerzbank den
Platz zwei fiir sich im Markt. Ledig-
lich die Deutsche Bank ist als
Marktfiihrer allgemein anerkannt.
Sie beziffert die Zahl ihrer Mittel-
standskunden auf etwa 900 000.
Impulse erwartet die Dresdner
Bank unter anderem von ihrem vor
einem Monat eingefiihrten ,Mittel-
standsdarlehen®. Es erlaubt dem
Unternehmen bei festem Zinssatz
und einer Mindesthéhe von 25 000
Euro unbegrenzte Sondertilgun-

gen. Weitere Angebote sowohl auf
der Kredit- wie auf der Einlagen-
seite sollen folgen. ,,Wir wollen das
Kreditvolumen durch neue Pro-
dukte in den kommenden Monaten
um zusitzlich eine Milliarde Euro
steigern®, bekriftigte Georgi. Ge-
geniiber den 2006 erreichten
21 Mrd. Euro wire dies immerhin
ein Plus von fiinf Prozent.

Per Jahresmitte konnten die
Frankfurter schon 800 Mill. Euro
zusitzliches Kreditvolumen verbu-
chen. Auf der Erldsseite schlug
sich das jedoch nicht nieder. Die
operativen Ertrige stagnierten mit
1,88 (Vorjahr 1,87) Mrd. Euro, das
Vorsteuerergebnis verringerte sich
sogar leicht. Bankinsider begriin-
den dies auch mit den Umstruktu-

rierungen der vergangenen Jahre
im Firmenkundengeschift. ,Das
ganze Hin und Her hat den Kunden-
verbindungen geschadet®, sagt ein
langjihriger Dresdner-Mitarbeiter.
»,Das hinterldsst Spuren.“

Georgi bestreitet hingegen, dass
es Irritationen seitens der Kunden
gibt und geht in die Offensive. Fiir
2008 gehe er von grofieren Zu-
wachsraten auf der Ertragsseite
aus, sagte er - ohne aber konkrete
Ziele zunennen. Mit einer Eigenka-
pitalrendite von 34 Prozent nach
Steuern im ersten Halbjahr sei das
Mittelstandssegment zudem be-
reits gut unterwegs. ,Das ist aber
nur ein Zwischenziel®, fiigte
Georgi hinzu. ,,Wir wollen weiter
profitabel wachsen.“



