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KU ) kO rl"e ktU I’ Jedes Unternehmen kennt schwierige Situationen.

Eigentlich kein Problem - solange man den Kopf nicht in den Sand steckt.

Liebe Geschiftsfreundinnen

und Geschiftsfreunde, wir
haben lange liberlegt, welches Schwer-
punktthema wir fiir den ersten Unter-
nehmerBrief 2009 wdhlen sollen. Die
ganze Welt spricht natirlich iber die
Finanz- und Wirtschaftskrise — sollen
wir das dann auch noch tun? Noch
mehr Ol ins Feuer gieRen?
Wir haben uns fiir das Thema, jedoch

und sich der Situation zu stellen. Ich
beschreibe es gern als Strategiedrei-
klang: Konzentration, Kondition und
Kommunikation.

Wir haben mit zwei Unternehmen ge-
sprochen, die ,Hoch“ und ,Tief“im
Wirtschaftsleben kennen. Sie haben ih-
re Probleme erkannt und Lésungen ge-
funden - und sie lassen Sie an ihren Er-
fahrungen teilhaben. Ein Fazit gibt es

» In schwierigen Zeiten helfen Konzentration,
Kondition und Kommunikation.“

gegen die Panikmache entschieden.
Meine Damen und Herren, jedes Unter-
nehmen stand sicher schon einmal vor
oder sogar mitten in einer Krise. Mitun-
ter kam diese schwere Situation unver-
schuldet, oder man war selbst durch ei-
ne falsche Entscheidung der Ausléser.
Egal, wie es zu der Notlage kam — den
Kopfin den Sand stecken, die Fehler
bei anderen suchen oder einfach gar
nicht handeln ist niemals eine L6sung.
Um das eigene Unternehmen wieder
auf Kurs zu bringen, braucht es vor al-
lem den Mut, Fehler wahrzunehmen

gleich: Jedes Unternehmen sollte ein
Krisenmanagement entwickeln und so-
mit die eigenen Starken starken.

Habe ich Sie ein wenig neugierig ge-
macht? Bitte lesen Sie weiter.

Ich wiinsche lhnen viel Freude
bei der Lektiire.

T&r _
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H.-Ulrich Nielsen

Foto: Sparkasse Hannover
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H.-Ulrich Nielsen, Vorstandsmitglied
der Sparkasse Hannover
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Mittelstand ist geriistet pie Eigen-

kapitalquote mittelstandischer Unternehmer steigt.

Viele Firmen kénnen so die Krise leichter iiberstehen.

9 Vorsichtigen Optimismus ver-
mittelt die aktuelle ,Diagnose
Mittelstand®, die der Deutsche Spar-
kassen- und Giroverband im Jahr 2009
zum achten Mal herausgibt. Zwar hat
die Wirtschaftskrise ohne Frage den
deutschen Mittelstand erreicht — aber
die Unternehmen sind gut auf die
schwierige Situation vorbereitet. Das
zeigt die erfreuliche Entwicklung der
Eigenkapitalquoten: Bundesweit geben
40 Prozent der Unternehmen an, dass
sich ihre Eigenkapitalausstattung im
vergangenen Jahr verbessert hat, in
Niedersachsen sind es immerhin noch

Das Eigenkapital steigt ...

Entwicklung der Eigenkapitalausstattung
im Vergleich zum Vorjahr

in Prozent

eher verbessert

Niedersachsen 36,1

unverandert

58,3

eher verschlechtert

s

5,2

Quelle: Diagnose Mittelstand 2009

36,1 Prozent. Verschlechtert hat sich
die Kapitalausstattung bundesweit bei
5,2 Prozent, in Niedersachsen bei 5,6
Prozent der Unternehmen. Trotzdem
blicken die Unternehmen eher pessi-
mistisch in die Zukunft. Bundesweit ge-
hen 49 Prozent der Mittelstandler da-
von aus, dass sich ihre Lage ver-
schlechtert, nur neun Prozent glauben
an eine Verbesserung. Optimistischer
sind die Niedersachsen: Immerhin 11,4
Prozent schatzen ihre Zukunftsentwick-
lung positiv ein. Dafiir rechnen aber
auch 51,4 Prozent mit einer schlechte-
ren Geschéaftsentwicklung. <

... die Stimmung nicht

Einschdtzung der Unternehmens- und
Arbeitsplatzentwicklung im Jahr 2009
in Prozent

eher positiv

11,4
9,0

unverandert

eher negativ

51,4

Grinden in Niedersachsen

Die Existenzgriindermesse START kommt im Juni nach Hannover.

Am 12.und 13. Juni 2009

wird das Hannover Congress
Centrum (HCC) der Mittelpunkt der
Griinder- und Franchiseszene in Nord-
deutschland sein. Dann findet dort
START, die Leitmesse fiir Existenzgriin-
der in Deutschland statt. Die Messe ist
zentrale Anlaufstelle fiir eine breite
Zielgruppe: Griinder, Franchisenehmer,
Nachfolger und junge Unternehmer.
Alle Teilnehmer haben die Mdglichkeit,
sich bei den zahlreichen Ausstellern

sowie im kostenfreien Vortragspro-
gramm der Messe umfassend zu den
Themen Griindung, Finanzierung,
Unternehmensentwicklung oder auch
Nachfolge zu informieren. Fihrende In-
stitutionen und Initiativen sind dabei,
so unter anderem das Bundesministe-
rium fur Wirtschaft und Technologie,
die staatliche Forderbank Kfw, der
Deutsche Franchise-Verband, die
Bundesagentur fir Arbeit, hannoverim-
puls sowie die NBank.
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[treffpunkt

1. Auch abseits von weltwei-
ten Finanz- und Wirtschafts-
krisen geraten gerade Fami-

lienunternehmen oft in existenzbe-
drohende Situationen. Mangelnde Li-
quiditdt, eine fehlende Nachfolgere-
gelung, einseitige Abhangigkeit — das
alles kann das Unternehmen zersto6-
ren. Wie man solche Situationen
meistert, zeigt Tom Riisen in seinem
Buch ,,Krisen und Krisenmanage-
ment in Familienunternehmen* auf.
Preis: 47 Euro

(ISBN 978-3834911285)

2. Yes, we can. Nicht nur
US-Prasident Barack Obama
ist bereit flir einen Wechsel,

auch viele Unternehmen stehen neu-
en Herausforderungen gegeniiber —
sei es eine Fusion, eine Sparmal3nah-
me oder ein Stellenabbau. Solche
einschneidenden Verdanderungen
kdnnen Unternehmen aktiv gestalten.
Wie das funktioniert, zeigt das Buch
»Change Management. Verande-
rungsprozesse erfolgreich gestalten
- Mitarbeiter mobilisieren
von Kerstin Stolzenberg und Krischan
Heberle. Preis: 40 Euro
(ISBN 978-3540788546)

- J

Und auch die Sparkasse Hannover wird
als einer der Hauptaussteller mit ihren
Spezialisten des GriinderCenters ver-
treten sein. Die Messe bildet somit ei-
ne hervorragende Plattform fur Kontak-
te: Unternehmensgriinder treffen hier
auf Entscheider, Berater und Multiplika-
toren aus den unterschiedlichsten
Branchen. «

informationen
www.start-messe.de



Foto: Heidi Kristensen/istock

unternehmerBrief 109 Seite 3

TP

Ausgezeichnete Homepage
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Der Internetauftritt
der Sparkasse Han-
nover (www.sparkasse-hannover.de) ist
ausgezeichnet: Im Wettbewerb ,,ibi
Website Rating Award“ belegte sie den : "‘
zweiten Rang unter den Bankwebsites.
Unter den deutschen Sparkassen liegt
sie sogar auf Platz eins. Und auch im i .

Bereich ,,Usability" belegt die Seite der : o .
Sparkasse Hannover den ersten Platz. c

Das Forschungsinstitut ibi research an - - :
der Universitdat Regensburg GmbH ver- —
gleicht einmal jahrlich die Internetauf-
tritte von 150 Kreditinstituten in
Deutschland, Osterreich und der

trends

Schweiz. Anhand von mehr als 230 De-
tailkriterien ermitteln die Forscher, in-
wieweit die Websites der Banken die
Merkmale eines erfolgreichen Internet-
vertriebs umsetzen. ,Damit gehort das
ibi Website Rating zur umfangreichsten
Evaluation von Bankauftritten im
deutschsprachigen Raum*, sagt Profes-
sor Dr. Dieter Bartmann von ibi research.
»Mit der Auszeichnung der Besten zei-
gen wir, wie ein erfolgreicher Internet-
vertrieb der Banken funktioniert.” «

informationen
www.ibi.de

p
Ein Kompass in der Krise

9 Zuriickgehende Auftragsein-
gange, Kurzarbeit, sich tag-
lich verschlechternde Wirtschafts-
prognosen und milliardenschwere Sa-
nierungspldne: Die Welt befindet sich
aktuell in einer Krise, die in ihrer In-
tensitat und Schnelligkeit einmalig ist.
Auch viele mittelstandische Unterneh-
men sehen sich infolge der eingetriib-
ten Markt- und Auftragslage einer ver-
schlechterten Ergebnis- und Liquidi-
tatsentwicklung ausgesetzt. Diese
Entwicklung kann bei fehlender
Kenntnis tiber Anpassungs- und Reak-
tionsmdglichkeiten zu einer existenz-
bedrohenden Situation fiihren.
An dieser Stelle hilft der ,Stabilitats-
Check fiir den Mittelstand®. Mit dem
Stabilitats-Check kénnen Mittelstand-
ler kurzfristig und ohne groRen Auf-
wand ihre Anpassungs- und Reak-
tionsfahigkeit prifen, um den Auswir-
kungen der Finanzkrise erfolgreich zu
begegnen. Oberste Zielsetzung ist es,

die Substanz (Anlage- und Umlaufver-
mogen, Auftrags- und Kundenstruk-
tur) gepriift und vorhandene Flexibi-
litdt in Bezug auf Kostenanpassungen
feststellt. Darliber hinaus wird das
Controlling als funktionsfahiges
Frihwarnsystem auf den Prufstand
gestellt. AnschlieBend werden indivi-
duell ausgerichtete MaRnahmenpake-
te entwickelt, tiber die erkannte
Verbesserungspotenziale realisiert
werden kénnen.

Die Unternehmer sind mit den
Ergebnissen des Stabilitats-
Checks in der Lage, Risiken e
friih zu erkennen, praven-
tiv Strategien zu entwi- 2
ckeln und sich somit 4
professionell auf Ge- =
sprache mit Banken,
Lieferanten und J
Kunden vorzuberei-

ten. Denn: Wissen |
und Zeit sind die

Stabilitdats-Check hilft Mittelstand in schwierigen Situationen.

informationen

Den Stabilitdts-Check fiir den
Mittelstand bietet ein Partner aus
dem Corporate-Finance-Netzwerk
der Sparkasse Hannover an.
Interessierte Kunden melden sich
bitte bei ihrem Berater.

einen stabilen Cashflow sowie ent- wichtigsten Er- ﬁ
sprechende Liquiditdtsreserven si- folgsfaktoren in b
cherzustellen. Hierfiir wird zundchst der Krise! « l\
o
impressum
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Krisenfest und sturmerprobt untemehmer

Wolfgang Germerott verfolgt gemeinsam mit seinen Mitarbeitern seine Firmen-

philosophie - in guten wie in schlechten Zeiten.

Entspannt sitzt Wolfgang

Germerott, Geschéftsfuihrer
des gleichnamigen Innenausbauunter-
nehmens aus Gehrden, im hohen Halb-
rund des lichtdurchfluteten Bespre-
chungsraums. Zwei Meter von ihm ent-
fernt prasseln Hagelkérner auf den ras-
pelkurzen Rasen, Donner grolit.
Auf die Frage, wie er als Unternehmer
schlechten Zeiten begegnet, antwortet
er gelassen: ,Durch meine persénliche
Bereitschaft zur Veranderung und die
Einstellung, dass es keine Schwierig-
keit, sondern eine Aufgabe ist.“ Eine
pragmatische Erkenntnis, die einfach
klingt und doch so schwierig umzuset-
zen ist. ,Manche Unternehmer*, sagt
Germerott, ,verstehen gar nicht, dass
sie sich zuerst dndern missen.“ Das
»sie“ betont er deutlich. Auch Germe-

Sieht gelassen in
die Zukunft: Unter-
nehmer Wolfgang
Germerott

rott selbst hat entscheidende Verdnde-
rungen hinter sich: Jahrelang sei er zu
spdt gekommen, habe Termine immer
wieder verlegt. Seine Forderung an die
Mitarbeiter nach sauber gefiihrten
Stundenzetteln und piinktlichem Ar-
beitsbeginn verhallte ungehort. Zu-
sammen mit einem Coach hat er es
schlieRlich geschafft. Termine halt er
nun seit Jahren ein — ,fast schon pe-
dantisch“, wie er sagt. Eine Anderung
mit Folgen. So vermerken seine Mitar-
beiter nun zeitliche Liicken fir Privates
auf dem Stundenzettel. Arger bekommt
dafur keiner, im Gegenteil. Besonders
Eltern gewinnen so mehr Flexibilitat,
um Job und Familie unter einen Hut zu
bekommen. Wenn Uberstunden anste-
hen, ziehen die Mitarbeiter mit und
gleichen Fehlstunden aus.

Fokus liegt auf den Mitarbeitern
Wolfgang Germerott verzieht ein wenig
genervt die Stirn, als er auf die derzeiti-
ge Krise angesprochen wird. ,Mehr als
zehn Jahre“, entgegnet er, ,ist die Bau-
branche von 1997 bis 2007 in der Krise
gewesen.” Da gebe es geniigend Erfah-
rungen, um auch die derzeitige Situa-
tion ohne Schaden zu tiberstehen. Mit-
te der 1990er-Jahre geriet das Fami-
lienunternehmen unter Druck. Dafur
gab es mehrere Griinde: groRes
Wachstum, hohe AuBenstdnde, Nach-
frageriickgang, langwierige Entschei-
dungsfindungsprozesse bei Auftragge-
bern. Das Firmenkundencenter Gehr-
den der Sparkasse Hannover stand ihm
damals zur Seite. Vergessen hat er das
bis heute nicht. Statt bei den Kosten zu
sparen, stellte Germerott die eigenen
Mitarbeiter in den Fokus der Aufmerk-
samkeit. Und er fordert sie. Manage-
ment by objectives — Fiihren durch Ziel-
vereinbarung, offene Kommunikation
und die Weiterbildung hat er seit Mitte
der 1990er-Jahre konsequent einge-
fuhrt und mittlerweile etabliert. Jeder
der rund 70 Mitarbeiter bereitet sich
auf das jahrliche Zielgesprach mit eige-
nen Wiinschen und Erwartungen vor.
Gemeinsam werden dann die Ziele in-
dividuell vereinbart.

Zwischen 200 und 250 Stunden im Jahr
wenden die Mitarbeiter in ihrer Freizeit
fur Weiterbildung auf. Ob Zeitmanage-
ment, Computerfiihrerschein, psycho-
logische Themen, Konflikttraining,
technisches Wissen, Personalentwick-
lung, Einzelcoachings oder Gruppenge-
sprdche: Das Unternehmen zahlt die
Kurse. Auch Workshops, die kldren, was
die Vision des Unternehmens — Kun-
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den, Partner und Arbeitnehmer sind
zufrieden und glicklich - fir die tagli-
che Arbeit und jeden Einzelnen bedeu-
tet. Rund 50.000 Euro gibt Germerott
fur die Weiterbildung pro Jahr aus. Ei-
ne maximal fiinfstellige Erfolgsbeteili-
gung ist am Ende eines Jahres zudem
fur jeden Mitarbeiter méglich.

Angste nehmen, Konflikte austragen
Geruchte, Halbwahrheiten, MutmaRun-
gen - derinformellen Kommunikation
unter den Beschéftigten hat Wolfgang
Germerott nach etlichen schlechten Er-
fahrungen den Garaus gemacht. ,,Ang-
ste der Mitarbeiter um ihren Arbeits-
platz blockieren die Arbeit. Sie haben
dann kein Vertrauen mehr in ihre Vor-
gesetzten und die Unternehmensfiih-
rung. Eine Sache, die man ernst neh-
men und dndern sollte.” Bei Germerott
gibt es einmal im Monat einen festen
Termin, an dem alle Mitarbeiter ver-
sténdliche und ehrliche Zahlen zur ak-
tuellen Geschaftslage und den Entwik-
klungen der kommenden Monate erhal-
ten. ,Die Fiihrungskréfte schauen dabei
nicht durch eine rosarote Brille in die
Zukunft*, versichert Wolfgang Germe-
rott. Unzufriedenheit mit Entscheidun-
gen wird direkt mit dem Vorgesetzten

geklart. Wird dieser tibergangen und

die Geschaftsleitung von Mitarbeitern
angesprochen, treffen sich alle Betei-
ligten, um eine Losung zu finden.

Kleine Schritte statt groBer Spriinge
AuRer den Mitarbeitern bezog die Ge-
schéftsfiihrung bei der Neuaufstellung
des Unternehmens auch die Kunden
als Basis des Geschdfts mit ein. Archi-
tekten, Eigenheimbesitzer und Unter-
nehmer wurden zu Kundenabenden
eingeladen, um neue Ideen im Trocken-
bau oder die Moglichkeiten des histori-
schen Stuckhandwerks zu diskutieren.
Denn speziell die Tradition dieses
Handwerks erflllt Germerott mit Le-
ben. Auszubildende erlernen jedes
Jahr von geschulten Meistern das Zie-
hen und Befestigen der Leisten und
Elemente aus Gips. Fiir einen reibungs-
losen Ablauf und detailgenaues Bauen
vor Ort gibt es bei Germerott seit eini-
gen Jahren eine eigene Halle fiir die
Vorfertigung. Hier lassen sich bis zu
1.000 Einzelteile oder Baugruppen vor-
fertigen und modular auf der Baustelle
zusammensetzen. Das spart Zeit und
garantiert Qualitdt zum guten Preis.
Doch letztlich sind es neben all den
kleinen einzelnen Schritten die wesent-

unternehmen

Wichtiges Kapital: Wolfgang Germerott inves-
tiert in seine Mitarbeiter — und die danken es
ihm, etwa durch Fortbildungen in ihrer Freizeit.

lichen Tugenden des Unternehmerda-
seins, die Germerott krisenfest und
sturmerprobt machen: die Eigenkapi-
talquote tUiber 50 Prozent festigen, Er-
trag und Kosten immer im Auge behal-
ten, den Markt beobachten, Mitarbeiter
motivieren, verninftig investieren und
planen, die Mitarbeiter fur die unter-
nehmerische Entwicklung sensibilisie-
ren und verantwortlich ins Boot holen.
So fuihlen sie sich auch in Krisenzeiten
nicht als Ballast, sondern als Kompe-
tenztrager. ,Ich wiirde in einer solchen
Situation Geld in die Hand nehmen und
investieren — naturlich in die Mitarbei-
ter. Doch aufgrund der soliden Finan-
zen kommen wir auch ohne Schaden
durch den Sturm“, sagt Wolfgang Ger-
merott und geht gelassen aus dem
Raum. Piinktlich zum nachsten Termin.
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,Man darf nicht aufhoren,
sich zu verbessern." rainer Binder, ceo des

Online-Reifenhandlers Delticom AG, iiber die Chancen und Herausforderungen

eines stark wachsenden Unternehmens des E-Commerce

unternehmerBrief:Delticom ist seit seiner Griindung vor fast
10Jahren rasant gewachsen. Welche kniffligen Situationen
gab esin dieser Zeit zu meistern?

Als wir im Jahr 1999 mit Delticom und dann wenig spater mit
unserem ersten Onlineshop ReifenDirekt.de gestartet sind,
war es ganz und gar nicht selbstverstandlich, Reifen tiber das
Internet zu verkaufen. Doch die positive Resonanz der Ver-
braucher lieB nicht lange auf sich warten. Bereits friih haben
wir uns um die Frage unserer Kunden ,Wie kommen denn
jetzt die Reifen auf mein Fahrzeug?* gekiimmert. Wir haben
ein Netzwerk von Montagewerkstdtten geschaffen, die online
ausgesucht werden konnen. Aktuell verfugen wir Uber ein
Servicepartner-Netzwerk von mehr als 24.000 professionel-
len Montagewerkstatten weltweit; allein in Deutschland ste-
hen den Kunden mehr als 6.000 Servicepartner zur Verfi-
gung. Damit vereinfachte sich der Kauf fiir die Kunden weiter,
weil die Reifen direkt zu diesen Partnern geschickt werden

konnten. Zwei Jahre spater verzeichnete das Unternehmen A

2 _,..-_-.::_-"
bereits Zugriffe aus 47 Landern und bis Ende Marz 2001 so- £ .
gar Bestellungen aus 15 Léndern. . “H,

_— _M‘ gy

unternehmerBrief:Es gab doch sicher auch technische Her- _-_:
ausforderungen, die geldst werden mussten?
Ja, denn der Teufel steckt bekanntlich im Detail. Es waren die
Zollabwicklung und die damit verbundenen Lieferzeiten. Ziel
war es, die Kdufer so schnell wie méglich zu beliefern. Konti-
nuierliche Prozessoptimierungen, die sich leicht in der Soft-
ware abbilden lieRen, verringerten die Lieferzeit in Deutsch-
land von anfangs fiinf auf nur noch zwei Tage, und in vielen
Fallen sogar nur noch auf einen Tag.

unternehmerBrief:Heute sind Sie mit 102 Onlineshops in 35
Lédndern prdsent. Wie hat Delticom das geschafft?

Diese internationale Prasenz musste zundchst durch eine
Softwarearchitektur geschaffen werden. Damit kénnen neue
Webshops mit identischen Inhalten in allen Sprachen einfach
und kostengilinstig gelauncht und ge-

pflegt werden. Zum anderen existiert eine

»,Shoplogik* im Hintergrund, die bei allen

Shops gleich ist. So haben wir kiirzlich ein Gut bereift:
frisches Design und benutzerfreundliche-  Delticom verkauft
re, teils neue Funktionen fiir alle unsere Pneus in

Reifenshops etabliert... 35 Lander
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unternehmerBrief:... beispielsweise?

Die Kunden kénnen ihre Produktaus-
wahl aus 100 Reifenmarken und 25.000
Reifentypen schneller treffen. Auch
Kunden, die nur einen einzigen Reifen
brauchen, kénnen diesen bei uns be-
stellen.

unternehmerBrief: Stichwort Kunden.
Wie priift Delticom die Solvenz und Zu-
verldssigkeit der Neukunden, deren Zahl
alleinim Jahr 2008 700.000 betrug?

In unserem Onlineshop ReifenDirekt.de
bieten wir genau so viele Zahlungs-
moglichkeiten an, wie ein traditioneller
Handler — unter anderem auch auf
Rechnung. Bei Rechnung und Last-
schrift wird eine Bonitatsprifung vom
Kunden eingeholt. AuBerdem wenden
wir bei Kreditkarten das 3-D-Secure-Sy-
stem und Fraud Prevention an. Dieses
Authentifizierungsverfahren stellt si-
cher, dass der rechtmaRige Karteninha-
ber und der rechtméRige Online-Hand-
ler an einer Transaktion teilnehmen. So
lassen sich Betrugsrisiken wirksam mi-
nimieren.

unternehmerBrief: Wer hilft Ihnen
personlich bei schwierigen Entschei-
dungen?

Meine Vorstandskollegen Philip von
Grolman, Frank Schuhardt und ich wer-
den vom Aufsichtsrat sowie externen
Experten beraten. Und uns stehen — das
mochte ich gerne betonen — unsere
kompetenten Mitarbeiter zur Verfu-

gung.

unternehmerBrief: Was empfehlen Sie
anderen E-Commerce-Unternehmen als
Risikovorsorge oder Werkzeuge in einer
Schwichephase?
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Ein gutes Geschaftsmodell und ausrei-
chend Kapital sind ebenso wie fundier-
te Markt-und Produktkenntnisse die
Grundpfeiler eines Erfolges — auch im
Internet. Tagliches Monitoring der Ge-
schéaftsentwicklung und eine konse-
quente Marktbeobachtung helfen uns,
eventuelle Irritationen oder ein riicklau-
figes Geschéft frihzeitig zu erkennen.

unternehmerBrief: Die Zahlen fiir 2008
sprechen fiir sich. Doch wie sehen die

Herausforderungen fiir die Zukunft aus?
Aktuell herrscht unter Wirtschaftsex-
perten noch immer keine hinreichende
Klarheit dartiber, mit welchem Gegen-
wind die Unternehmen in den ndchsten
Monaten rechnen miissen. Wir sind auf-
grund unserer stabilen Ertrags- und Fi-
nanzlage gut aufgestellt und kdnnen
weiter wachsen. Trotz der fiir den Rei-
fenhandel vergleichsweise schlechten

unternehmen

Starkes Team:
Delticom-Vorstand
Phillip von Grolman,
Rainer Binder und
Frank Schuhardt (v.1.)

Wetterbedingungen in den europai-
schen Hauptmaérkten im Jahr 2008 hat
sich das Geschéftin den ersten drei Mo-
naten des laufenden Jahres positiv ent-
wickelt. Wir vom Vorstand sind vorsich-
tig optimistisch und planen mit einem
Umsatzanstieg von zehn Prozent
gegeniiber dem Vorjahr und einer EBIT-
Margen Uber sechs Prozent. Im Verlauf
einer Rezession kdnnten sich vermehrt
Absatzchancen zu etwas geringeren
Margen ergeben. Gerade in wirtschaft-
lich schwierigen Zeiten kaufen Verbrau-
cher ihre Produkte haufig dort ein, wo
sie eine groRe Auswahl zu ginstigen
Preisen finden. Bei ReifenDirekt.de er-
zielen die Kunden immerhin im Schnitt
einen Preisvorteil in Héhe von 25 Pro-
zent — nicht nur in Deutschland, son-
dern europaweit. Wir werden unsere Po-
sition als fiihrender Reifenhandler im
Internet weiter ausbauen. «

Delticom AG in Zahlen 2008

102 Onlineshops in 35 Landern
In Deutschland: ReifenDirekt.de
100 Reifenmarken und iiber 25.000 Reifentypen

2,6 Mio. Kunden

Servicepartner-Netzwerk von mehr als 24.000 Montagewerkstdtten
Umsatz: 259,0 Mio. Euro (+20 Prozent)

EBIT: 16,4 Mio. Euro (+34 Prozent), EBIT-Marge 6,4 Prozent
Ergebnis: 11,7 Mio. Euro, 2,97 Euro je Aktie (+41 Prozent)
Dividendenvorschlag: 3,00 Euro je Aktie (+50 Prozent)

Operativer Cashflow: auf 16,7 Mio. Euro (6,6 Mio. Euro)
Nettoliquiditdt 31.12.2008: 42,9 Mio. Euro (+ 24,3 Prozent)

(Zahlen im Vergleich zum Jahr 2007)




menschen

unternehmerBrief 1¢09 Seite 8

~Hundespielplatze statt Verkehrsinfrastruktur®

Professor Stefan Homburg iiber die Rezession in Deutschland, sinnlosen Aktionismus

und bése Uberraschungen nach der Bundestagswahl

unternehmerBrief: Herr Professor Hom-
burg, kiirzlich haben Sie in einem Inter-
view gesagt, Sie sehen keine Krise. Bilden
sich die Unternehmen ihre Absatzeinbrii-
che also nur ein?

Homburg: Nein, wir befinden uns in ei-
ner Rezession. Anspielungen auf die
Weltwirtschaftskrise der 1930er-Jahre
halte ich aber fur Panikmache. Umge-
rechnet auf die heutige Erwerbsperso-
nenzahl waren damals in Deutschland
rund 14 Millionen Menschen arbeitslos.
Davon sind wir meilenweit entfernt.

unternehmerBrief: Trotzdem bekommen
zahlreiche Unternehmen Probleme, weil
Kunden abspringen oder ihr Auftragsvo-
lumen zurtickfahren. Wie kénnen sie
gegensteuern?

Homburg: Die unternehmerischen Her-
ausforderungen haben sich nicht veran-
dert: Unternehmen miissen auf Ande-
rungen reagieren, Chancen sehen und
nutzen. Das gilt im Abschwung genauso
wie im Aufschwung. Ubrigens geht es
nicht allen Unternehmen schlecht, und
im Aufschwung ging es nicht allen
Unternehmen gut. Mancher wird die so-
genannte Krise auch als Chance begrei-
fen und davon auf Dauer profitieren.

Foto: privat

unternehmerBrief: Den Effekt der Konjunkturpakete der
Bundesregierung bezeichnen Sie als ,bestenfalls neutral“. Wie
kommen Sie zu dieser Einschdtzung?

Homburg: Kreditfinanzierte Staatsausgaben verdréangen pri-
vate Ausgaben. Denn wenn der Staat die Kredite nicht auf-
nimmt, liegen die Gelder keineswegs zinslos im Bankensys-
tem herum. Gerade heute, wo viele Anleger nach Sicherheit
streben, ist diese Verdrangung evident: Ohne die immense
Staatsverschuldung wiirden Unternehmen weniger Zinsen
zahlen. Hinzu kommt, dass keynesianisch inspirierte Ausga-
ben tendenziell in ineffiziente Projekte flieRen, weil der
Staat gar nicht in der Lage ist, die Riesensummen schlagar-
tig sinnvoll auszugeben. Also Hundespielpldtze statt Ver-
kehrsinfrastruktur.

unternehmerBrief: Viele Politiker und auch Biirger sehen das
anders. Woran kénnte das liegen?

Homburg: Etliche Kommunal- und Landespolitiker sehen ihr
Tun durchaus selbstkritisch, sagen das aber nicht 6ffentlich,
weil sie den Vorwurf fiirchten, Geschenke des Bundes unge-

Zur Person

Prof. Dr. Stefan Homburg, Steuerberater, ist
Direktor des Instituts fiir Offentliche Finan-
zen der Leibniz Universitdt Hannover. Hom-
burg, 48, war Mitglied des Wissenschaft-
lichen Beirats beim Bundesministerium der
Finanzen, des Rates fiir nachhaltige Ent-
wicklung der Bundesregierung sowie der
Foderalismuskommission I.

nutzt zu lassen. Und die Mehrheit der
Biirger steht dem Verschuldungstreiben
der GroRRen Koalition ebenfalls skep-
tisch gegeniiber — anders ist der rasante
Zuwachs der FDP kaum zu erklaren.
Uberhaupt scheint mir die Offentlichkeit
momentan kliiger zu sein als Medien
und Politik. Insbesondere Unternehmer,
aber auch viele Arbeitnehmer sehen die
Dinge meinem Eindruck nach gelasse-
ner und realistischer, als die Schlagzei-
len vermuten lassen.

unternehmerBrief: Welche Spdtfolgen
der aktuellen Konjunkturpolitik erwarten
Sie?

Homburg: Staatsverschuldung hat im-
mer dieselben Folgen: In den nédchsten
Jahren sind Zinsen und Tilgungen auf-
zubringen. Zu diesem Zweck wird der
Staat die Steuern erhéhen oder 6ffentli-
che Ausgaben kiirzen. Denkbar sind ei-
ne erneute Mehrwertsteuererh6hung,
eine Pkw-Maut, weitere Zuschldge zur
Einkommensteuer oder Einschnitte bei
Infrastruktur- und Bildungsausgaben.
Bis zur Bundestagswahl wird man davon
wenig horen, aber ich gehe davon aus,
dass die Ministerien schon jetzt an ent-
sprechenden Planungen arbeiten. Die
offentliche Enttduschung wird groB sein, wenn diese dann
nach der Wahl aus der Schublade geholt werden.

unternehmerBrief: Abwrackprdmie und Schulsanierung hal-
ten Sie also fiir die falschen Instrumente, um der Wirtschaft
auf die Beine zu helfen. Welche Alternativen schlagen Sie vor?
Homburg: Der Mensch hat die Angewohnheit, auf alle Wid-
rigkeiten irgendwie reagieren zu wollen, oft ohne vorherige
niichterne Abwagung. Wer anerkennt, dass keynesianisches
»deficit spending” zur Verschwendung 6ffentlicher Gelder
fuhrt, wird ein ruhigeres Herangehen und Abwarten dem jet-
zigen Aktionismus vorziehen. Die diversen Konjunkturpake-
te und Rettungsmalinahmen bergen die Gefahr, dass kiinftig
Geld fir sinnvolle Projekte fehlt, weil die Mittel im momenta-
nen Ausgabenrausch verprasst werden. Schulsanierungen
halte ich Ubrigens durchaus fiir verniinftig, aber nur dann,
wenn die MaBnahmen sorgféltig geplant und ordentlich aus-
geschrieben werden. Der Verzicht auf Planung und die Anhe-
bung der Ausschreibungsgrenzen bewirken letztlich, dass
Schiler und Lehrer fiir eine gegebene Geldsumme weniger
Qualitat erhalten als maglich.



