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So bekommen Sie Kredit

|
¢ PROFIT-Rating-Serie: Leitfaden fiir das erfolgreiche Bankgesprdich

VvON HEINZ-PETER LAKNER

Unabhéngig davon, ob es um die Si-
cherung einer bestehenden Finanzie-
rung, die Umfinanzierung oder die
Neufinanzierung geht: neben der Kre-
ditwiirdigkeitspriifung bzw. dem Ra-
tingergebnis ist ein gut vorbereitetes
und richtig gefiihrtes Bankgespridch
der Schliissel fiir eine erfolgreiche Kre-
ditverhandlung,

Sauber dokumentiertes Zahlenma-
terial ist mittlerweile eine Grundvo-
raussetzung. Hinzukommen muss der
Faktor Unternehmerpersonlichkeit,
was Auftreten, Ausstrahlung und
Uberzeugungskraft betrifft. Besonders
in kritischen Fillen gibt der Eindruck
von der Unternehmerpersonlichkeit,
deren Visionen und deren Darstellung
der Zukunftsfahigkeit, den Ausschlag
fiir die Entscheidung der Bank.

Welche Bank?

Die Hausbank ist zunéchst die wich-
tigste Anlaufstelle fiir die Fremdfinan-
zierung, da bereits gegenseitiges Wis-
sen voneinander und eine bestehende
Geschiftsbeziehung vorhanden ist. Es
ist jedoch zu empfehlen, weitere Ban-
ken mit seinem Anliegen anzuspre-
chen, besonders sinnvoll bei guter Bo-
nitdt. Wenn das Ratingergebnis bei der
Hausbank jedoch schon so schlecht
ist, dass dort die Finanzierung wa-
ckelt, hat man in der Regel bei einer
neuen Bank von vornherein keine
Chance mit seinem Kreditantrag.
Wichtige Kreditverhandlungen soll-
ten mit den Entscheidungstrigern der
Bank gefiihrt werden, weshalb man,
zusitzlich zum Firmenkundenbetreu-
er, mit dem fiir das Kreditgeschéft zu-
stdndigen Direktor oder Filialdirektor
sprechen muss. Achten Sie schon bei
der Terminvereinbarung darauf, dass
die richtigen Leute am Tisch sitzen.

Notwendige Unterlagen

Die notwendigsten Unterlagen sind:

¢ Kurze Unternehmensbeschreibung:
Name, Firma, rechtliche Verhiltnisse,
Unternehmensgegenstand,  Unter-
nehmensentwicklung, Markt- und
Wettbewerbsverhaltnisse, Anzahl Mit-
arbeiter, Beteiligungen, Patente, Zerti-
fizierungen etc.

e Jahresabschliisse der letzten 3 Jahre
mit Hinweis auf ev. enthaltene stille
Reserven

* Aktuelle BWA (ergédnzt um Bestands-
verdnderungen und Abschreibungen)
mit Summen- und Saldenliste

o Aktueller Lagerbestand

¢ Aktuelle Forderungsaufstellung, am
besten in Form der Offenen-Posten-
Liste

» Aktuelle Aufstellung der Verbindlich-

Tisch sitzen. Bild: mev

keiten (auch Altlasten)

e Kopien von Versicherungspolicen
Aufstellung méglicher Sicherheiten
und Verkehrswerte

¢ Unternehmenskonzept (in Kurz-
form): enthélt Aussagen zur Strategie,
Markt- und Branchenentwicklung,
Produkt- und Sortimentsentwicklung,
Positionierung, Kunden- u. Lieferan-
tenstruktur, Management und Leis-
tungstrigern, Produktions- und Leis-
tungsprozessen

e Umsatz-, Liquiditédts- und Investiti-
onsplanungen.

Diese Unterlagen sollten geordnet
und in logischer Reihenfolge in einer
Mappe zusammengestellt werden. Es
ist sinnvoll, diese Zusammenstellung
komplett zu haben, auch wenn einzel-
ne Teile davon, z.B. die BWA, der Bank
sowieso monatlich zugestellt werden.
Es ist weiterhin sinnvoll, die Mappe
schon vorher an die Bank zu geben,
damit sich die Verhandlungspartner
ebenfalls auf das Gesprich vorberei-
ten kénnen.

Unternehmerpersonlichkeit

Da Erfolg oder Misserfolg entschei-
dend vom Unternehmer und seinen
Managementfahigkeiten abhéngen,
ist dieser Faktor ein wesentlicher Teil
der Kreditwiirdigkeitspriifung. Insbe-
sondere interessiert die Banker, ob der
Unternehmer
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» eine Vision fiir seine Firma hat

e ein nachvollziehbares Konzept hat

« von seinem Konzept iiberzeugt ist

e die notige fachliche Qualifikation
mitbringt

» Management- und Fithrungsqualitd-
ten hat.

Deshalb darf sich der kreditsuchen-
de Unternehmer nicht in der Rolle des
Bittstellers sehen, sondern als gleich-
wertiger Verhandlungspartner. Dies
ist er dann, wenn er gut vorbereitet
und sicher auftritt. Weil Kredite erst in
der Zukunft zuriickgezahlt werden, in-
teressieren sich die Banker natiirlich,
wie sich das Unternehmen bis dahin
entwickelt. Entscheidend dafiir ist die
Strategie und das Unternehmenskon-
zept, sowie die damit verbundenen
Mafnahmen und Planungen, die der
Unternehmer ausfiihrlich darstellen
sollte. Speziell bei kritischen Kredit-
Entscheidungen ist der Aufbau einer
Vertrauensbasis zur Bank besonders
wichtig. Zum Aufbau bzw. zur Siche-
rung dieses Vertrauensverhiltnisses
gehoren Offenheit und Ehrlichkeit der
Bank gegeniiber. Geben Sie méogliche
unternehmerische Fehler in der Ver-
gangenheit zu. Zeigen Sie aber gleich-
zeitig auf, was Sie daraus gelernt ha-
ben, welche Mafnahmen Sie eingelei-
tet haben und warum sich diese nicht
wiederholen kénnen.

Die Kreditverhandlung sollte nicht

unter Zeitdruck statt-
finden, also nicht erst
wenn der finanzielle
Engpass schon vorhan-
denist. Die Bank kénnte
das als mangelnden un-
ternehmerischen Uber-
blick werten. Auch wenn
Sie die Zukunft als rosig darstellen,
wird die Bank Ihr Konzept {iberpriifen
und plausibilisieren. Offensichtlich
unrealistische Ziele und Planzahlen
sind aufjeden Fall zu vermeiden, denn
sie werden als Zeichen unzureichen-
der Kompetenz angesehen.
Hauptperson und Gespréchsfiithrer
muss immer der Unternehmer sein,
auch wenn ein Steuer- oder Unterneh-
mensberater am Bankgesprich teil-
nimmt. Der Berater kann unterstiit-
zend argumentieren und auf Detail-
fragen eingehen. Der Unternehmer
kann damit seine Verhandlungspositi-
on stérken. Gleichzeitig hat die Bank
neben dem Unternehmer einen weite-
ren kompetenten Ansprechpartner
und erhélt mehr Sicherheit. Trotzdem:
Diese Rollenverteilung ist unbedingt
einzuhalten, damit der Unternehmer
seine Position stirkt, denn er fiihrt
sein Unternehmen und nicht der Be-
rater.

Sicherheiten

In jedem Kreditgesprich geht es letzt-
endlich auch um die Stellung von Si-
cherheiten durch den Kreditnehmer,
wobei die Interessen von Bank und
Kreditnehmer sehr unterschiedlich
sind. Das Spannungsfeld besteht im
Wunsch der Bank nach umfassender
Besicherung und dem Ziel des Unter-
nehmers, moglichst wenig Sicherhei-
ten stellen zu miissen, sowie der per-
sonlichen Haftung méglichst zu ent-
gehen. Die Bank ist bemiiht, durch das
Vermeiden gering besicherter Kredite
moglichst wenig unternehmerisches
Risiko des Kreditnehmers zu iiberneh-
men. Gleichzeitig soll der Unterneh-
mer durch entsprechende Sicherhei-
ten dokumentieren, dass er an den zu-
kiinftigen Erfolg seines Unterneh-
mens glaubt. Ziel der Bank bei der Kre-
ditgewdhrung ist jedoch immer, Zins-
erldse zu realisieren und ihr Geld zum
Schluss wieder zuriickzuerhalten.
Wenn es um Immobilien als Sicher-
heiten geht, treten grundsitzlich Dif-
ferenzen zwischen dem Wertansatz
des Kreditnehmers (Erstellungskos-
ten, Verkehrswert) und dem Belei-
hungswert durch das Kreditinstitut
auf, weil die Bank Wertabschlédge vor-
nimmt, abhéngig von der Verwertbar-
keit (aus der Sicht der Bank). Verkehrs-
wert-Gutachten helfen dem Kredit-
nehmer zwar, aber die Bank ist daran

nicht gebunden und unterstellt den
worst-case, ndmlich, dass der Kredit
nicht zuriickgezahlt wird und eine
Zwangsverwertung stattfindet.

Wesentlich angenehmer ist fiir die
Bank die Abtretung von Anspriichen
aus Lebensversicherungen, wenn be-
reits entsprechende Riickkaufswerte
vorhanden sind. Wobei der Belei-
hungswert mit 80-100% des Riick-
kaufswertes angesetzt werden kann.
Zu iiberlegen wire als Alternative zur
Bankfinanzierung die Aufnahme eines
Policendarlehens bei der Versiche-
rungsgesellschaft, da keine zusitzli-
chen Sicherheiten nétig sind.

Biirgschaften sind eher kritisch zu
sehen, mit Ausnahme der Biirgschaft
eines geschaftsfithrenden Gesell-
schafters, der aber Vermégen nach-
weisen muss. Biirgschaften von Ehe-
gatten sind durch die Rechtsprechung
nahezu ohne Sicherungswert, es sei
denn, der Ehegatte verfiigt {iber eige-
nes Vermogen bzw. Einkommen.

Forderungsabtretung bietet sich zur
Besicherung von Betriebsmittelkredi-
ten an, meist in Form der Globalzessi-
on, wo alle Forderungen an die Bank
abgetreten werden. 3

Nicht so beliebt bei den Banken ist
die Sicherungsiibereignung. Hier die-
nen Lagerbestéinde, Maschinen oder
Fahrzeuge als Sicherungsgut, iiber das
der Unternehmer weiter verfiigen
kann, die Bank aber faktisch Eigentii-
mer wird, obwohl es in der Bilanz des
Unternehmens verbleibt. Auch hier
machen die Banken erhebliche Ab-
schldge gegeniiber den Neupreisen
bzw. Zeitwerten, vor allem, wenn der
Unternehmer die Wertansétze nicht
plausibel belegen kann.

Sorgen Sie also fiir gentigend Muni-
tion in Form von Argumenten, Wert-
nachweisen, Verkehrswert-Gutach-
ten, Schwacke-Listen, Versicherungs-
nachweisen etc, damit Sie die Werthal-
tigkeit Ihrer Sicherheiten untermau-
ern kénnen und eine Ubersicherung
vermeiden. Die gute Vorbereitung
aufs Bankgesprach zahlt sich in jedem
Fall aus.

Heinz-Peter Lakner ist Rating Berater und
Geschaéftsfiihrer der Lakner Unterneh-
mensberatungs GmbH in Weilheim.

Im Internet:
www.lakner.de

Meldepflicht fiir Geld

An Deutschlands Grenzen zum
Nicht-EU-Ausland kommt zum
15. Juni 2007 die ,aktive" Melde-
pflicht fiir Geld. Die bisherigen
»Reisefreiheiten von Geld und
anderen Wertgegenstinden“
gemdR deutschem Zollgesetz
werden durch eine europdische
Richtlinie ersetzt. Die gilt an den
AuBengrenzen der EU - also
beispielsweise an der Grenze zur
Schweiz und Liechtenstein. Rei-
sende, die in Richtung Schweiz
oder ins weitere Nicht-EU-Aus-
land reisen, miissen dann bereits
ab 10 000 Euro ihr Bargeld eigen-
standig, das heillt ohne dass
danach gefragt wurde, dem Zoll
desjenigen EU-Landes melden,
das sie gerade in Richtung ,Nicht-
EU" verlassen oder in das sie von
dort einreisen. Die angemeldeten
Daten werden gespeichert. So
kénnen Geldbewegungen an
offentliche Stellen weitergegeben
werden. Fiir das EU-Ausland gilt
weiterhin, dass der Transport von
15 000 Euro ohne Meldepflicht
unproblematisch ist. (mar)

ZRINSKI
Design-Preis

Der Kirschner-Draht-Applikator
des Medizintechnikunterneh-
mens Zrinski AG aus Wurmlingen
erhielt fiir seine Gestaltung den
Designpreis ,red dot award”. Das
Qualitdtssiegel fiir herausragen-
des Design wird jahrlich beim
internationalen Wettbewerb ,,red
dot design award" von der Exper-
tenjury an Produkte vergeben, die
durch anspruchsvolle und in-
novative Gestaltung tiberzeugen.
Bei dem Applikator handelt es
sich um ein zweiteiliges medizi-
nisches Instrument, das dem
Chirurgen ermdéglicht, bei Kno-
chenverletzungen oder -briichen
per Einhandbedienung einen
Draht schrittweise zu implantie-
ren. (shn)

‘TECHNIDATA

Rekordjahr 2006

Der Markdorfer Software-Anbie-
ter Technidata konnte im Ge-
schiéftsjahr 2006 ein Umsatzplus
von 20 Prozent verzeichnen und
60 neue Mitarbeiter einstellen.
Das Unternehmen lddt am

23. Mai zur Bilanzpressekon-
ferenz nach Markdorf. (csp)



