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Unternehmensfinanzierung
in schwierigen Zeiten — Teil 2
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je Zeiten, um als Unternehmer

an einen Kredit zu kommen,

sind heute weit weniger rosig

als vor der Finanzkrise. In

der letzten Ausgabe des
Modernen Handels haben Sie unter der
Uberschrift ,Unternehmensfinanzierung
in schwierigen Zeiten - Teil 1" erfahren,
dass bei einer Kreditanfrage die Kredit-
kosten und -bedingungen von Seiten
der Bank sehr unterschiedlich ausfallen
kénnen. Das Rating, das heute jeder
Kreditvergabe vorausgeht, sowie die
ermittelte Bonitat sind dafiir ausschlag-
gebend. Welche Kriterien diesem Ver-
fahren zugrunde liegen, war ebenfalls
Thema der letzten Ausgabe. In dieser
Folge erfahren Sie, wie Sie lhre Bank
so zufriedenstellen kénnen, dass diese
lhnen einen Kredit gewahrt. Bei all der
Arbeit, die dafir notwendig ist, erzielen
Sie aber auch noch einen weiteren posi-
tiven Effekt fur lhre alltdgliche Arbeit in
Ihrem Unternehmen: Sie verschaffen sich
damit ndmlich selbst einen differenzierten
Uberblick, entdecken nutzbare Potenziale,
vielleicht auch Schwachstellen, die Sie
in Zukunft vermeiden kdnnen - sprich,
Sie und Ihr Unternehmen werden noch
professioneller,

So bekommen
Sie Kredit!

Unabhéngig davon, ob es um die Siche-
rung einer bestehenden Finanzierung,
eine Umfinanzierung oder eine Neufinan-
zierung geht: Neben der Kreditwiirdig-
keitspriifung bzw. dem Rating-Ergebnis
ist ein gut vorbereitetes und professionell
gefiihrtes Bankgesprach der Schlissel fir
eine erfolgreiche Kreditverhandlung.

Sauber dokumentiertes Zahlenmaterial
ist mittlerweile eine Grundvoraussetzunag.
Hinzukommen muss der Faktor Unter-
nehmerpersdnlichkeit, die sich in einem
professionellen Auftreten, einer selbstbe-
wussten Ausstrahlung und einer positiven
Uberzeugungskraft ausdriickt. Besonders

in kritischen Fallen gibt der Eindruck von
der Unternehmerpersonlichkeit, von ihren
mit dem Unternehmen verbundenen
Visionen und von ihrer Darstellung der
Zukunftsfihigkeit oft den Ausschlag fur
die Entscheidung der Bank.

Ein Bankenvergleich
kann sich lohnen

Die Hausbank ist zunachst die wichtigste
Anlaufstelle flr die Fremdfinanzierung,
da oft schon eine gute und lange
Geschiftsbeziehung und damit ein fun-
diertes, gegenseitiges Wissen uber die
beiderseitigen Arbeitsweisen bestehen.
Es ist jedoch auch zu empfehlen, weitere
Banken beziglich des eigenen Anliegens
anzusprechen. Dies ist besonders dann
sinnvoll, wenn das Unternehmen Uber
eine gute Bonitat verflgt. Da, wie schon
besprochen, verschiedene Banken unter-
schiedliche Rating-Ansatze verfolgen, die
durchaus zu unterschiedlichen Rating-
Ergebnissen flhren konnen, kdnnen
daraus auch voneinander differierende
Kreditkonditionen erwachsen. Wenn das
Rating-Ergebnis bei der Hausbank jedoch
schon so schlecht ist, dass dort die Finan-
zierung ,wackelt”, hat man mit seinem
Kreditantrag bei einer neuen Bank kaum
eine Chance.

Termine mit den richtigen
Ansprechpartnern vereinbaren

Wichtige Kreditverhandlungen sollten mit
den Entscheidungstrégern der Bank
gefiihrt werden, weshalb man neben dem
Firmenkundenbetreuer auch mit dem fir
das Kreditgeschaft zustdndigen Direktor
oder Filialdirektor sprechen muss. Achten
Sie am besten schon bei der Termin-
vereinbarung darauf, dass die richtigen
Leute am Tisch sitzen.

Notwendige Unterlagen
als Gesprachsgrundlage

Beim Kreditgesprach selbst zdhlen folgen-
de Unterlagen zu den wichtigsten:

/— gie Leistungsverbesserung
Marketing  Restrukturierung

Vertrieb Sanierung
Controlling Krisenmanagement

Leitfaden Kreditverhandlung
1. Welche Bank?

2. Terminvereinbarung

3. Notwendige Unterlagen

4, Unternehmerpersonlichkeit

5. Zukunftsfahigkeit darstellen

6. Vertrauen festigen

7. Auftritt und Rollenverteilung

8. Sicherheiten und Werthaltigkeit

Lakner
Unternehmensberatungs AG
...wir machen Erfolge!

eine kurze Unternehmens-

beschreibung, die folgende

Informationen enthalten sollte:

- Name der Firma und des
Unternehmers

- die rechtlichen Verhéltnisse

- der Unternehmensgegenstand

- Vorstellungen Uber die
Unternehmensentwicklung

- die Markt- und
Wettbewerbsverhéltnisse

- die Anzahl der Mitarbeiter

- die Art der Beteiligungen, Patente,
Zertifizierungen etc.

die Jahresabschlusse der letzten drei

Jahre mit Hinweisen auf eventuell

enthaltene stille Reserven

die aktuelle BWA (ergénzt um

Bestandsverdnderungen und

Abschreibungen) mit Summen-

und Saldenlisten

der aktuelle Lagerbestand

eine aktuelle Forderungsaufstellung,

am besten in Form einer Liste mit

den offenen Posten

eine aktuelle Aufstellung der

Verbindlichkeiten, in der auch die

Altlasten enthalten sein sollten

Kopien der Versicherungspolicen

eine Aufstellung maoglicher

Sicherheiten und deren Verkehrswerte

+ Umsatz-, Liguiditdts- und

Investitionsplanungen

das Unternehmenskonzept in Kurzform.

Dieses sollte Aussagen

- zur Strategie

- zur Markt- und Branchenentwicklung

- zur Produkt- und
Sortimentsentwicklung

- zur Positionierung

- zur Kunden- und
Lieferantenstruktur

- zum Management und zu den
Leistungstragern und

~ zu den Produktions- und
Leistungsprozessen enthalten.

Diese Unterlagen sollten Sie geordnet
und in logischer Reihenfolge in einer
Mappe zusammenstellen. Es ist sinnvoll,
diese Zusammenstellung immer komplett
zu haben, auch wenn einzelne Teile
daraus, z.B. die BWA, der Bank sowieso
monatlich zugestellt werden. Es ist wei-
terhin empfehlenswert, die Mappe schon
vorab an die Bank zu geben, damit sich
die Verhandlungspartner ebenfalls auf
das Gesprach vorbereiten kénnen.

Bei dieser notwendigen Vorbereitung der
Verhandlungen schwécheln bereits viele
Fachhandler: Sie bemtihen sich bei der
Zusammenstellung der Unterlagen zu
wenig, sie vertrauen aufs ,Palaver” und
wundern sich dann, wenn das Kredit-
gesprach erfolglos bleibt.



Die Personlichkeit des
Unternehmers zahlt

Da Erfolg oder Misserfolg entscheidend
vom Unternehmer und von seinen
Managementfahigkeiten abhdngen, ist
die Personlichkeit des Unternehmers ein
wesentlicher Faktor der Kreditwirdig-
keitsprifung. Insbesondere interessiert
die Banker, ob der Unternehmer
« eine Vision flr sein Unternehmen hat,
+ ein nachvollziehbares Konzept
(= Business-Plan) hat,
+ von seinem Konzept Uberzeugt ist,
die nétige fachliche Qualifikation
mitbringt und
+ (iber Management- und
Flihrungsqualitaten verflgt.

Deshalb darf sich der kreditsuchende
Unternehmer nicht in der Rolle des Bitt-
stellers sehen, sondern als gleichwertiger
Verhandlungspartner. Dies ist er aber nur
dann, wenn er gut vorbereitet ist (siehe
Unterlagen) und sicher auftritt. Es muss
zum Ausdruck kommen, dass hier jemand
ist, der weil3, was er kann und wovon er
spricht, und der von seinem Konzept
Uberzeugt ist. Nur dann springt der Funke
auch auf seine Banker tiber.

Ohne Zukunftsfahigkeit
kein Kredit

Weil Kredite erst in der Zukunft zurlick-
gezahlt werden, interessieren sich die
Banker natdirlich dafur, wie sich das Unter-
nehmen weiterhin entwickeln wird. Ent-
scheidend dabei ist die Strategie und das
Unternehmenskonzept sowie die damit
verbundenen Mal3nahmen und Planun-
gen, die der Unternehmer ausfihrlich
darstellen sollte, untermauert durch
Planungsrechnungen. Genau das ist der
wunde Punkt bei vielen Unternehmern,
auch im Fahrrad- und Sportfachhandel.

Vertrauen beruht auf
Offenheit und Ehrlichkeit

Speziell bei kritischen Kreditentscheidun-
gen ist der Aufbau einer Vertrauensbasis
zur Bank besonders wichtig — Kredit
kommt von ,credere” (lat. vertrauen).
Zum Aufbau bzw. zur Sicherung dieses
Vertrauensverhdltnisses gehdren Offen-
heit und Ehrlichkeit der Bank gegeniiber.
Geben Sie mdgliche unternehmerische
Fehler in der Vergangenheit zu. Zeigen
Sie aber gleichzeitig auf, was Sie daraus
gelernt haben und welche MalBnahmen
Sie eingeleitet haben, damit eine Wieder-
holung dieser Fehler ausgeschlossen ist.

Die Kreditverhandlung sollte nicht unter
Zeitdruck stattfinden, also nicht erst wenn
der finanzielle Engpass schon vorhanden
ist. Die Bank kénnte das als mangelnden

unternehmerischen Uberblick werten.
Keine Bank beteiligt sich mehr an der
Verlustfinanzierung, auch nicht Volks-
banken und Sparkassen!

Auch wenn Sie die Zukunft als rosig
darstellen, wird die Bank [hr Konzept und
Ihre Planzahlen auf Realisierbarkeit tber-
prifen und plausibilisieren. Offensichtlich
unrealistische Ziele und Planzahlen sind
auf jeden Fall zu vermeiden, denn sie
werden als Zeichen unzureichender
Kompetenz angesehen.

Im Zentrum des Gesprachs
steht der Unternehmer

Hauptperson und Gesprachsfiihrer muss
immer der Unternehmer sein, auch wenn,
was oft sinnvoll ist, sein Steuer- oder
Unternehmensberater am Bankgesprach
teilnimmt. Der Berater sollte nur unter-
stitzend argumentieren und auf Detail-
fragen eingehen. So kann der Unterneh-
mer seine Verhandlungsposition starken.
Gleichzeitig hat die Bank neben ‘dem
Unternehmer einen weiteren kompeten-
ten Ansprechpartner, was auch ihrem
Sicherheitsbedurfnis  entgegenkommt.
Trotzdem: Diese Rollenverteilung st
unbedingt einzuhalten. Fir die Bank steht
der Unternehmer im Zentrum, denn er
filhrt sein Unternehmen, und nicht der
Berater.

Kredite méglichst wenig unternehmeri-
sches Risiko des Kredithnehmers zu tber-
nehmen. Gleichzeitig soll der Unter-
nehmer durch entsprechende Sicher-
heiten dokumentieren, dass er an den
zuklinftigen Erfolg seines Unternehmens
glaubt. Ziel der Bank bei der Kreditge-
wahrung ist jedoch immer, Zinserlose
zu realisieren und ihr Geld zum Schluss
wieder zuriickzuerhalten, nicht aber
Sicherheiten verwerten zu mussen.
Neben der Hohe der Besicherung ist die
Werthaltigkeit der Sicherheiten haufig ein
weiterer Streitpunkt.

Wenn es um Immobilien als Sicherheiten
geht, treten grundsatzlich Differenzen
zwischen dem Wertansatz des Kredit-
nehmers (Erstellungskosten, Verkehrs-
wert) und dem Beleihungswert durch das
Kreditinstitut auf, weil die Bank abhéngig
von der Verwertbarkeit Wertabschldage
vornimmt. Gutachten zum Verkehrswert
helfen dem Kreditnehmer zwar, aber die
Bank ist daran nicht gebunden und unter-
stellt den ,worst case”, dass namlich
der Kredit nicht zurlickgezahlt wird und
eine Zwangsverwertung stattfindet. Die
aktuelle Finanzkrise hat dazu gefiihrt, dass
Immobilien von der Bank deutlich niedri-
ger bewertet werden und die Sicherheiten
dann plétzlich nicht mehr ausreichen, was
ein echtes Problem darstellt.

/ Strategle

Leistungsverbesserung
Marketing Restrukturierung
Vertrieb Sanierung

Controlling Krisenmanagement

der Zukunft des Unternehmens

den Unternehmer

N

Erfolgreich Kreditgesprache fiihren durch:

1. Freundliche, ehrliche und sebsthewusste Gesprachsatmosphire

2. Sachliche und realistische Einschétzung der Situation und
3. Kompetente Beantwortung aller wesentlichen Fragen durch

4, Anschauliche Vorstellung (fiir den Banker) des geplanten Vorhabens

Laknerw
Unternehmensberatungs AG
...wir machen Erfolge!l

o

Sicherheiten miissen
wirklich sicher sein

In jedem Kreditgesprach geht es letzt-
endlich auch um die Stellung von Sicher-
heiten durch den Kreditnehmer, wobei
die Interessen von Bank und Kredit-
nehmer sehr unterschiedlich sind. Das
Spannungsfeld besteht im Wunsch der
Bank nach umfassender Besicherung und
dem Ziel des Unternehmers, moglichst
wenig Sicherheiten stellen zu missen
sowie der personlichen Haftung még-
lichst zu entgehen. Die Bank ist bemiiht,
durch das Vermeiden gering besicherter

Wesentlich angenehmer ist flr die Bank
die Abtretung von Anspriichen aus
Lebensversicherungen, wenn bereits ent-
sprechende Riickkaufswerte vorhanden
sind. Wobei der Beleihungswert mit 80
bis 100% des Ruckkaufswertes angesetzt
werden kann. Zu Gberlegen wére als Alter-
native zur Bankfinanzierung die Auf-
nahme eines Policendarlehens bei der
Versicherungsgesellschaft, da hier keine
zusdtzlichen Sicherheiten nétig sind. In
diesem Fall gewahrt die Versicherung das
Darlehen, das gleichzeitig Gber eine neu
abzuschlieBende Kapitallebensversiche-
rung abgesichert wird.




Burgschaften sind eher kritisch zu sehen,
mit  Ausnahme der Birgschaft eines
geschaftsfiihrenden Gesellschafters, der
aber Vermdégen nachweisen muss. Birg-
schaften von Ehegatten sind durch die
Rechtsprechung nahezu chne Siche-
rungswert, es sei denn der Ehegatte ver-
fligt Uber eigenes Vermdgen bzw. Ein-
kommen.

Eine Forderungsabtretung bietet sich zur
Besicherung von Betriebsmittetkrediten
an, meist in Form der Globalzession, wo
alle Forderungen an die Bank abgetreten
werden. Hier sind der Bank laufende
Offene-Posten-Listen einzureichen, wo-
nach diese die aktuelle Forderungshdhe
Uberprifen kann. Der Wertansatz der
Forderungen erfolgt mit deutlichen
Abschlagen, es sei denn die Forderungen
sind kreditversichert,

Nicht so beliebt bei den Banken ist die
Sicherungsiibereignung. Hier dienen
Lagerbestande, Maschinen oder Fahr-
zeuge als Sicherungsgut, Gber das der
Unternehmer weiter verfigen kann, die
Bank aber faktisch Eigentimer wird,
obwohl es in der Bilanz des Unter-
nehmens verbleibt. Auch hier nehmen
die Banken erhebliche Abschidge gegen-
Uber den Neupreisen bzw., Zeitwerten
vor, vor allem dann, wenn der Unter-
nehmer die Wertansatze nicht plausibel
belegen kann. Nur die Zentralregu-
lierungsbanken der Einkaufsgenossen-
schaften bieten hier, wenn Uberhaupt,
akzeptable Wertansétze.

Sorgen Sie also bei lhrem Kreditgesprach
fur genligend Munitien in Form wvon
Argumenten, Wertnachweisen, Verkehrs-
wertgutachten, Schwacke-Listen, Ver-
sicherungsnachweisen etc, damit Sie
die Werthaltigkeit Ihrer Sicherheiten

untermauern konnen und eine Uber-
sicherung vermeiden, Vielleicht brauchen
Sie die Sicherheiten noch fur andere
Zwecke. Eine gute Vorbereitung aufs
Bankgesprdch zahlt sich auch in dieser
Hinsichtin jedem Fall aus.

Beleihungswert; der Wert, den die Bank
als Sicherheit flr einen Kredit zugrun-
de legt.

Besicherung: Verfahren, bei dem ein
Kredit mit Wertgegenstdnden oder
Versicherungen ahgesichert wird.

Bonitédt: Kreditwlrdigkeit eines Unter-
nehmens, abhdngig von der Person
des Unternehmers und der Bewertung
seines Unternehmens, Die Prifung der
Kreditwlrdigkeit erfolgt in der Regel
durch ein Rating.

BWA: betriebswirtschaftliche Auswer-
tung der Buchhaltung

Globalzession: Abtretung aller For-
derungen eines Unternehmers gegen-
{iber Dritte an die Kredit gebende Bank

Policendarlehen: Dariehen einer Ver-
sicherungsgesellschaft, das durch eine
{eventuell neu abzuschlieBende) Kapi-
tallebensversicherung gesichert wird.

Rating: Ein Rating stellt mitteis ge-
eigneter Indikatoren, die sehr unter-
schiedlich sein kénnen, fest, ob ein
Schuldner seinen Zahlungsverpflich-
tungen in Zukunft vollstindig und
plnktiich nachkommen (kénnen) wird.
Bekannte Rating-Verfahren prifen
v.a. die Bilanz, die Kontofithrung, die
Markt- und Branchenzahlen sowie das
Management und die Planungszahlen.
Dabei gibt es K.-o-Kriterien wie et-
wa mangelhafte Nachfolgeplanung,
davernde Kontoiberziehungen oder
Lastschriftriickgaben.

Riickkaufswert: Wert, der z.B. von einer
Versicherung ausgezahit wird, wenn

eine Versicherung vorzeitig gekiindigt
wird.

Schwacke-Liste: Schwacke-Listen ge-
ben Auskunft dariiber, welchen Rest-
wert gebrauchte Kraftfahrzeuge haben.
Die Bewertung richtet sich nach Bau-
jahr, Kilometerstand und Ausstattung
des Kraftfahrzeugs.

Sicherheiten verwerten: Verfahren, bei
dem Sicherheiten durch Verkauf in
Kapital verwandelt werden, um einen
Kredit zuriickzahlen zu kénnen, Da-
runter falit z.B. auch die Zwangsver-
steigerung als eine Form der Zwangs-
verwertung.

Stille Reserve: Eine stille Reserve liegt
vor, wenn der Buchwert eines Wirt-
schaftsguts in der Bilanz niedriger
angegeben ist, als dies dem Zeitwert
entspricht.

Verkehrswert: Wert eines Wirtschafts-
guts zu einem bestimmten Stichtag.
Die Hohe des Wertes entspricht dem
zu diesem Zeitpunkt glltigen Markt-
wert, oder er wird von einem unab-
hangigen Gutachter ermittelt,

Wertansatz: Beim Woertansatz  wird
zwischen priméren und sekundéren
GroBen unterschieden. Primire Gro-
Ben sind die Anschaffungs- bzw.
Herstellungskosten, sekundare Grolien
sind z.B. der Marktpreis oder Zukunfts-
wert.

Werthaltigkeit einer Sicherheit: Geld-
wert, der einer Sicherheit entspricht.
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