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Zukunftstrends im Einzelhandel:

Unternehmensfinanzierung -
Umgang mit der Bank

Die Finanz- und Wirtschaftskrise ist
im Mittelstand angekommen. Dort
ist man besorgt, ob von den Banken
noch ausreichend Kredite zur Verfii-
gung gestellt werden. Es gebe aber
bisher keine ausreichenden Belege
dafiir, dass bonitatsmagig zufrie-
denstellenden Unternehmen Kredite
verweigert wiirden, sagte jiingst ein
KfW-Banker. Tatsache ist aber, dass
die Banken zu einer restriktiveren
Kreditvergabepolitik umgeschwenkt
sind.

gerung viel vorsichtiger geworden, um ihr

eigenes Risiko zu begrenzen. Vor diesem
Hintergrund ist die Angst des Fachhandlers,
GroB3hdndlers oder Herstellers vor dem ndch-
sten Bankgesprich durchaus berechtigt. Denn
der Mittelstand, besonders auch die Fahrrad-
branche, weist nur eine sehr geringe Eigenka-
pitalquote auf, im Bundesdurchschnitt nur 14
Prozent. Geringes Eigenkapital bedeutet hohe
Fremdfinanzierung, die in der Regel von der
Hausbank kommt. Damit tragt die Bank ein
hohes MaR am unternehmerischen Risiko mit.

Erwartet wird, dass in den néachsten
Monaten die Anzahl der Insolvenzen in Deutsch-
land einen neuen Hohepunkt erreichen wird.
Hinzu kommt, dass die Mitteilungsfreudigkeit
der Unternehmen gegentiber ihrer Bank nicht
gerade als gut zu bezeichnen ist. Oft werden
mit jahrelanger Verspatung Bilanzen présen-
tiert, anhand derer die Gegenwart nicht beur-
teilt werden kann, die Zukunft schon gar nicht.
Dies allein sind Grlinde genug, die zur Yorsicht
bei Vergabe von Krediten mahnen.

Um die Bonitdt eines Kreditnehmers beur-
teilen zu kdnnen, muss man diesen auf Herz und
Nieren priifen, was mit bankinternen Ratings
geschieht. Diese Ratings basieren auf betrieb-

B anken sind bei Kreditvergabe oder -verlan-
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Was die Banken besonders priifen

Finanzen
Branche
Markt
Potential
Management
Organisation
Planung

Bankbeziehung

Bilanzen, G+V, Cash-Flow, Kennzahlen
Entwicklung, Abhangigkeiten, Vergleiche
Kunden, Wettbewerb, Produkte, Leistungen
Mitarbeiter, Produktion, Lager, Know-how
GL, Qualifikation, Nachfolge, Risiken
Organigramm, EDV, Professionalitat
Strategie, Ziele, Risiken, Budgetierung

Zins-/Tilgungszahlungen, Zusagen einhalten

Die Ergebnisse dieser Priifung flieBen in das

die kiinftigen Zins-Konditionen bestimmt!

lichen Zahlen wie Bilanz, Gewinn- und Verlust-
rechnung und betriebswirtschaftlichen Kenn-
zahlen (Hard Facts). Daneben werden auch
zukunftsgerichtete Informationen und Budgets
einbezogen. Neben quantitativen Informationen
spielen zur Beurteilung der Bonitat qualitative
Informationen eine erhebliche Rolle, zum Bei-
spiel iber Management, Sortiment, Qualitét der
Mitarbeiter, Wettbewerbsinformationen, unter-
nehmerische Risiken, Risikovorsorge et cetera
(Soft Facts).

Wie man sich leicht vorstellen kann, liegt
gerade in der qualitativen Beurteilung erhebli-
ches Unsicherheits- und Konfliktpotential. Hinzu
kommt, dass von Bank zu Bank unterschiedliche
MaRstdbe angesetzt werden, die in hohem Mafe
untransparent sind. Die Gefahr, »durch den Rost
zu fallen« wird fiir den Unternehmer im Zweirad-
Bereich durch die starke Saisonalitat noch ver-
starkt. Dem gilt es vorzubeugen.

Die Fragen, auf die sich ein bankinternes
Rating bezieht, finden Sie in der Grafik.

Auf diese Fragen brauchen Sie aktuelle,
schllissige, nachvollziehbare Antworten, schrift-
lich und gut prasentiert. Denn daraus resultiert
das Rating-Ergebnis, das Sie als Unternehmen
mit guter oder schlechter Bonitét klassifiziert.
Davon hangt die Hohe des Zinses ab oder, ob

Sie Gberhaupt noch einen Kredit bekommen
werden.

Unternehmen, die seit Jahren an der Gewinn-
schwelle dimpeln, werden ernsthafte Probleme
bekommen, genauso wie Sanierungsbetriebe,
die ihre Hausaufgaben in den néchsten Jahren
nicht erfolgreich bewaltigen. Es klingt zundchst
zwar unlogisch, aber restriktive Kreditvergabe-
politik hat auch positive Folgen. Der Zwang zu
positiven Rating-Ergebnissen wird die Manage-
mentleistung und die Unternehmensleistung
verbessern helfen. Unternehmer werden sich
tber die unternehmerischen Risiken klar und
kdnnen rechtzeitig gegensteuern. Gute Bonitat
wirkt sich positiv auf Kunden und Lieferanten
aus; man kann sie nicht nur erfolgreich kom-
munizieren, man muss es sogar — zumindest der
Bank gegeniiber. Man kann auch sagen, dass
dadurch viele Unternehmer zu ihrem Gliick
gezwungen werden, namlich, sich gedanderten
Bedingungen anzupassen und insgesamt pro-
fessioneller zu werden.

Beginnen Sie also sofort, mit Hilfe eines
externen Unternehmensberaters lhre Unterneh-
mensleistung und deren Darstellung zu verbes-
sern, damit |hre Bank gar nicht anders kann, als
Sie mit guter Bonitdt zu »raten«. Und Sie sind
bereits gerated, ob Sie das wissen oder nicht.

Gesprach mit der Hausbank

Zeigen Sie Ihrer Bank offensiv, wie fit hr Unter-
nehmen ist oder zumindest, wie der Weg zur
Fitness aussieht. Gehen Sie aktiv auf Ihre Bank
und lhren Kundenberater zu. Informieren Sie
regelmafig und unaufgefordert (iber die Ent-
wicklung lhres Unternehmens, eventuell sogar
monatlich mittels einer aussagekréftigen
Betriebswirtschaftlichen Auswertung.

Beachten Sie Folgendes:

Stellen Sie sicher, dass Ihre Bank den
Jahresabschluss zeitnah bekommt, also
spatestens im April des Folgejahres.
Wenn Sie einen Gesprdchstermin verein-
baren, nennen Sie lhrem Kundenberater
den Grund, damit er sich vorbereiten
kann und den richtigen Entscheidungs-
trédger mit einbinden kann.

Bereiten Sie die Unterlagen fiir dieses
Gespréch so auf, dass auch ein Entschei-
dungstréger, der nicht am Gespréch teil-
nimmt, eine sichere Beurteilungsgrund-
lage hat.

Fiir Ihre Bank sind Sie Kunde und kein
Bittsteller; daher sollten Sie auch das
notige Selbstvertrauen zum Ausdruck
bringen.

Bleiben Sie immer sachlich und beachten
Sie, dass lhre Bank-Gespréchspartner nur
ihrer Bank verpflichtet sind und durch die
Bankenaufsicht (Mindestanforderungen
fir das Kreditgeschaft) in ihrem Tun
gebunden sind.

Uber Konditionen zu verhandeln, kann
versucht werden. Allerdings ist der Spiel-
raum, abhdngig von der Bonitdtsbeurtei-
lung, begrenzt und letztendlich auch eine
Frage der Alternativen.

Wichtige Gesprache mit der Bank sollten
Sie nie allein fithren. Ihr Ehepartner, ein
Berater oder ein leitender Mitarbeiter
kénnen viele Fragen sofort aufldsen. In
schwierigen Situationen hilft der Berater,
das Gesprach zu versachlichen und ziel-
flihrend zu gestalten.

In einem Protokoll oder Brief halten Sie
vereinbarte MaBnahmen und Termine
fest. Bitten Sie Ihren Firmenkundenbe-
treuer, diese kurzfristig zu bestatigen,
damit Fehlinterpretationen ausge-
schlossen werden. Sollte der Kundenbe-
rater wechseln, ist die Beweiskraft eines
solchen Dokuments enorm.

Versuchen Sie, das Bankgesprach bei sich
im Unternehmen zu fihren. So haben

Sie den Heimvorteil; auBerdem kdénnen
Sie durch eine Betriebsbesichtigung viel
mehr iberzeugen als Worte es vermdgen.

® [nformieren Sie richtig, klar und umfas-
send tiber Ihr Unternehmen und lhre
Leistungsféhigkeit. Es erhcht Ihre Glaub-
wiirdigkeit, wenn Sie auch kritische
Positionen ansprechen und gleichzeitig
Ldsungsansatze prasentieren.

® Sagen Sie nur zu, was Sie einhalten
kénnen, auch bei Terminen. Mit dem Ein-
halten von Zusagen steigt lhr person-
licher Zuverlassigkeitsfaktor; Nichteinhal-
tung ware fatal.

Bedenken Sie, dass lhre Bank zunehmend zum
mulitfunktionalen Dienstleister wird, der lhnen
auch gerne Versicherungen, Bausparvertrage
oder Vermdgensanlagen verkaufen méchte.
Dies wird hdaufig mit neuen Kreditwiinschen
in Verbindung gebracht: wenn keine Zusatz-
produkte, dann auch kein Kredit. Das ist nicht
ungeféhrlich und oft nicht wirtschaftlich. Die
Bank darf zwar viel wissen, aber nicht »auf
allem die Hand habenc.

Sind die Gesprache mit Ihrer Bank grund-
satzlich verfahren, hilft nur Klarstellung durch
einen Dritten oder, wenn maoglich, die Bank
zu wechseln. Bei guter Bonitdt ist dies eine
Option, bei schlechter Bonitdt werden Sie von
anderen Banken eher eine Absage bekommen,
vor allem in Zeiten der Finanzkrise.

Es gibt eine Reihe von taktischen Maf3-
nahmen der positiven Unternehmensdarstel-
lung, die kurzfristig vielleicht noch wirken.
Langfristig jedoch fiihrt nur der gesteigerte
Unternehmenserfolg weiter, in Form von
respektablen Gewinnen, die sich im Aufbau
von Eigenkapital ausdriicken. Dies ist nicht nur
wegen der Unternehmensfinanzierung not-
wendig, sondern zur Zukunftssicherung lhres
Unternehmens generell.

Entgegen den offentlichen Beteuerungen
der Bankvorstande wird die aktuelle Finanz-
marktkrise zu Verénderungen in den Banken
bei der eigenen Kapitalbeschaffung fiihren.
In der Folge auch zu Veranderungen der Kon-
ditionen und der Risikobeurteilung (Rating,
Bonitat). Fragen Sie [hren Kundenbetreuer,
was da auf sie zukommen kénnte, damit Sie
frihzeitig agieren kdnnen. |
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