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Die Risiken stecken im Umlaufvermogen

Das Bilanzgespréach: Offene Forderungen, alte Mohrchen im Warenlager oder unvollendete Arbeiten verlangen nach guten Argumenten

von
Kirsten Flatt

Einmal im Jahr ist der Tag der Wahr-
heit. Dann kommen die Zahlen auf
den Tisch, dann wird das Unterneh-
men aus Bankensicht durchleuch-
tet. Der Knackpunkt im Bilanzge-
sprach ist immer wieder das Um-
laufvermogen. Offene Forderungen,
alte Mohrchen im Warenlager oder
unvollendete Arbeiten. Die bewer-
tet der Firmenkundenbetreuer mog-
licherweise vollig anders als der
Handwerker. Wichtig im Jahresab-
schluss-Gesprach sind deshalb gu-
te Vorbereitung und schliissige Ar-
gumente.

yIrgendwann kommt schon noch
ein Kunde, der das kauft ...“ Ein be-
liebtes Argument, warum alte
Mohrchen aus dem Lager immer
noch zum Einkaufswert bilanziert
werden, obwohl sie ldngst veraltet
sind oder sogar nur noch Schrott-
wert haben. Der Posten wird als
,Hoffnungswert“ weitergefiihrt.
Im Bilanzgesprach spricht der Fir-
menkundenbetreuer dieses Thema
zweifellos an. ,Denn die grofiten
Risiken der meisten Unternehmen
stecken im Umlaufvermogen”,
weify Unternehmensberater Carl-
Dietrich Sander. Zum Beispiel im
Lagerbestand. ,Vielleicht findet
der Betrieb sogar irgendwann noch
einen Kaiufer, doch ein ordent-
licher Kaufmann®“, so Sander,
,muss Teilwertberichtigungen bil-
den, wenn er erkennt, dass ein
Gegenstand im normalen Ge-
schiftsbetrieb nicht mehr in nor-
maler Zeit zu verdufdern ist”.
,Normalitdt” sei natiirlich inter-
pretierbar. Aber man sollte es nicht
ubertreiben. ,Kein Unternehmer
will sich schliefllich gegentiber sei-
ner Hausbank dem Vorwurf der Bi-

Die Vorbereitung auf das Bilanzgesprach ist eine gute Investition Foto: irisblende

lanzschonung aussetzen”, so der
Neusser Unternehmensberater, der
selbst lange hinter dem Bank-
schreibtisch gesessen hat — zuletzt
als Vorstandsmitglied der Volks-
bank Neuss eG — und nun seit fast
zehn Jahren Handwerker und

Mittelstandler in Bankfragen berat
und sie unter anderem auf das Bi-
lanzgesprach vorbereitet.

Typische Streitfrage im Jahresab-
schlussgesprach seien offene For-
derungen. ,Der Kunde wird schon
zahlen”, argumentiert der Hand-

werker. Weniger optimistisch ist
meist sein Gegentiber. Bei einem
ublichen Zahlungsziel von 30 Ta-
gen wird der Banker spitestens
stutzig, wenn Forderungen mehr
als 90 Tage unbezahlt in der Liste
stehen. Seiner Meinung nach sind
sie dann in der Jahresbilanz nur
noch unter Abschldgen als wert-
haltig anzusehen. ,Der Unterneh-
mer muss dann schliissig darlegen
konnen, wie er sein Mahnwesen
organisiert und umsetzt”, so San-
der. Ein straff organisiertes Mahn-
wesen konnte die Sorgenfalten auf
der Stirn des Firmenkundenbetreu-
ers glatten.

Noch kritischer sei die Bewer-
tung von halbfertigen und fertigen
Arbeiten, insbesondere bei Bau-
und Ausbaubetrieben sowie Zulie-
ferern. Wie werden hier Baustellen
und Werkstiicke bewertet, die zum
Bilanzstichtag halbfertig sind oder
noch nicht ausgeliefert und faktu-
riert wurden? Hier achten die Ban-
ken darauf, wie diese Bilanzwerte
ermittelt werden, betont Banken-
Experte Sander. ,Wurden sie iiber
den Daumen geschitzt, oder gibt
es eine projekt- beziehungsweise
werkstiickbegleitende Kalkulation,
die auch noch belegbar ist? Wer
hier nicht tiberzeugend darlegen
kann, dem wird die Bank Risiken
in die Bilanz rechnen, die der
Unternehmer selbst gar nicht sieht
und vielleicht sogar auch gar nicht
hat - oder nicht sehen will. Der
Selbststdndige miisse daher immer
belegen konnen, wie er zu nach-
vollziehbaren Werten kommt.

Welche Risiken in der Bilanz
schlummern, sei im Ubrigen nicht
nur aus Bankensicht wichtig, denn
irgendwann konnen sie auch das
Unternehmen selbst einholen.
Wenn die Risiken nicht mehr zu
vertuschen sind, konnten gleich

hohe Betrdge auf einmal als Ab-
schreibungen fallig werden, die
dann oft direkt in Verluste miin-
den. ,Wer jedes Jahr seine Bestande
vorsichtig bewertet, muss gegebe-
nenfalls jedes Jahr eine kleinere
Summe abschreiben, hat aber eine
saubere Bilanz und kann ruhig
schlafen.” Ganz klare Botschaft
von Unternehmensberater Sander:
Im Bankgesprach muss immer der
Unternehmer antworten, nie der
Steuerberater. Denn auch daran
misst der Banker die kaufméanni-
sche Qualifikation des Unterneh-
mers im Rahmen des Ratings. ,Die
Vorbereitungszeit ist deshalb eine
gute Investition.” Und wenn die
Zahlen mal nicht so gut sind, dann
sollte man sich Argumente zurecht-
legen, was man dagegen tun will.

Die Themen des
Bilanzgesprachs

Ein Schwerpunkt des Jahresab-
schluss-Gesprachs ist die Analyse
der G und Verlustr g
Hierauf sollte man sich besonders
gut vorbereiten. Fir die Banken und
Sparkassen ist die Umsatzentwick-
lung wichtig. Steigende Umsatze
freuen natirlich auch den Bankbera-
ter. Stagniert der Umsatz oder ist er
sogar rucklaufig, dann wird er nach
den Grunden fragen und nach Maf-
nahmen, wie der Unternehmer die
Entwicklung auffangen will. Wurde
der Umsatzrickgang bewusst herbei-
geflihrt, dann sollte man die Griinde
schon bei der Ubergabe des Jahres-
abschlusses beschreiben.

Der Banker wird nach der Entwick-
lung des Rohertrags und der Roher-
tragsquote fragen und sich erkundi-
gen, ob Preisdruck besteht und wie
der Unternehmer damit umgeht. Die
Bank analysiert auch die Kosten und
natlrlich den Jahreserfolg, also Ge-
winn oder Verlust.

ZUM WEITERLESEN

Unternehmensberater Carl-Die-
trich Sander hat im BBE-Verlag ei-
nen Praxisleit-
faden zum The-
ma  Bankge-
spraiche und
Kreditverhand- \
lung veroffent- '
licht, der sehr Sicherer Kredit.
! Gute Konditionen.
praxisnah und Ertlgreic it dor Bnkverhandln
verstandlich
geschrieben ist.
Sander erklart,
wie ein Rating funktioniert, wer in
der Bank fiir was zustdndig ist, wel-
che Unterlagen man sehen will
und wie man sich optimal vorbe-
reitet. www.sicherer-kredit.de
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Ein weiteres wichtiges Thema ist die
Eigenkapitalquote im Unternehmen
und wie sich diese zusammen ge-
setzt (Eigenkapitalstruktur). Hier
liegt der Hase im Pfeffer, denn die
Hausbank bezieht haufig weniger Po-
sitionen in die Eigenkapitalquote ein
als der Unternehmer selbst (Beispiel:
Mezzanine-Finanzierungen).

Im Jahresabschluss-Gesprach wird
auch die Verschuldungs-Situation be-
sprochen, und ein ganz wichtiger
Punkt aus Sicht der Banken ist das
Umlaufvermogen. Der Firmenkunden-
berater méchte zum Beispiel wissen:
Gibt es Forderungen an Kunden? Wie
sieht der Warenbestand aus? Wie
viele fertige Produkte und wie viele
halbfertige Arbeiten gibt es aktuell?
Oft fragt die Bank auch nach dem An-
lagevermogen. Man mdchte wissen,
ob der Betrieb auf dem neuesten
Stand ist oder ob es einen Investi-
tions- oder Instandhaltungsstau gibt,
der zu Problemen fiihren konnte.
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