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Rating ist Chefsache

KMU-Berater — Verband freier B

Fiir Carl-Dietrich Sander, selbststandiger Unternehmerberater und Leiter der Fachgruppe Finanzierung — Rating im Verband , Die
e.V.", liegt es auf der Hand: Die Unternehmen sollten sich dem Rating stellen, seine Vor-
teile nutzen und aktiv mit ihrer Bank kommunizieren. BusinessPositionen sprach mit dem Unternehmerberater.

Herr Sander, ist die Kreditklemme nun real oder nur gefiihlt?
Carl-Dietrich Sander: Auf jeden Fall ist es fiir einen Unternehmer schwie-
riger, vor allem aber auch aufwéndiger geworden, Kredite zu bekommen.
Allerdings bereiten sich die Banken ja nicht erst seit gestern auf Basel |
vor. Sie schauen schon langer genauer hin, wenn ein Unternehmen einen
Kredit beantragt.

Basel Il als Dreh und Angelpunkt?

Carl-Dietrich Sander. Basel |l legt fest, wie viel Eigenkapital eine Bank fiir
einen Kredit vorhalten muss. Hinzu kommt die Requlierung durch die Ban-
kenaufsicht mit Namen ,MaRisk”, die Mindestanforderungen an das
Risikomanagement der Kreditinstitute. Diese verlangen von den Banken
eine Risikostrategie, welche wiederum davon abhéngig ist, wie die Bank
selber da steht, wie stark also ihre .Risikotragfahigkeit” ist. Zusatzlich
verlangt die MaRisk die Risikoklassifizierung eines jeden Kreditnehmers.
Diese erfolat meistens mit den Ratingsystemen, die auch fiir Basel Il ge-
nutzt werden.

Je nachdem, wie stark die Bank selbst ist und wie sie das Risiko des Kun-
den einschiitzt, ist sie in ihrer Kreditvergabe groRziigiger oder eben re-
striktiver. Wenn ein Unternehmer vor Ort ungliicklicherweise nur Geldin-
stitute hat, deren Risikotragfhigkeit nicht so ausgeprégt ist und die des-
halb zuriickhaltend Kredite vergeben, kann er leicht den Eindruck haben,
es gebe eine Kreditklemme.

Das heiBt aber auch, dass ein Unternehmer sich seine Bank ganz genau
anschauen sollte?

Carl-Dietrich Sander. Das ist der richtige Umkehrschluss, Es geht nicht
nur darum, dass ich den BonitdtsmaBstaben der Bank geniige, sondern
auch darum, dass ich ein solides, risikotragfahiges Institut an meiner Seite
habe. Firmenchefs sollten die Entwicklung ihrer Bank also genau
beobachten.

Und sie sollten fiir alle Falle eine zweite Kredit gebende Bank suchen?
Carl-Dietrich Sander. Unbedingt und rechtzeitig. Denn es dauert ja auch
immer eine Weile, bis das fiir einen Kredit notige Vertrauensverhaltnis
aufgebaut ist.

Aber auch eine risikotragfihige Bank wirft mir das Geld nicht hinterher?
Cari-Dietrich Sander. Da sind wir beim Stichwort Risikoklassifizierung
bzw. Rating, mit dem die Bank regelmiRig die Bonitat ihres Kunden priift.
Dabei muss der Unternehmer Fragen zu seinem Zahlenwerk, der Branche,
der Marktsituation, aber auch zu weichen Faktoren wie etwa Kunden
beziehungen, Nachfolgeregelung, Mitarbeiterpotenzial oder Unterneh-
menssteuerung beantworten.
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Aber ein solches Rating kommt ja nicht plétzlich und unerwartet iiber den
Unternehmer?

Carl-Dietrich Sander. Im Gegenteil. Er kann sich gut darauf vorbereiten. Es
gibt im Internet jede Menge Informationen; es gibt so genannte Pre-
Rating-Software, die der Unternehmer nutzen kann. Oder wenn er will,
ladt er sich einen qualifizierten Berater ein, der seine Zahlen und Unter-
nehmensfiihrung mit ihm durchgeht.

Das hirt sich so an, als ob es durchaus zu bewiltigen wiére.
Carl-Dietrich Sander: Sicherlich sollte ein Firmenchef sich je nach Unter-
nehmensgriie ein bis zwei Tage Zeit nehmen. Im Ergebnis bekommt er
eine handfeste Starken-Schwéchen-Analyse seines Unternehmens. Er
kann die Starken betonen, wetthewerbsrelevante Schwichen beseitigen.
Deshalb auch meine Sichtweise, die Vorbereitung nicht allein dem Buch-
halter zu iiberlassen. Der hat, auch wenn er richtig gut ist, manchmal viel-
Ieicht nicht den Blick fiirs Ganze. Es reicht schon, dass er monatlich in der
betriebswirtschaftlichen Auswertung halbfertige Arbeiten noch nicht
beriicksichtigt — und es entsteht ein schiefes Bild.

Wenn ein Unternehmen aber solche Vorteile aus dem Rating ziehen kann,
warum fihlen sich dann die Unternebmen von Basel If so gebeutelt?
Zumal Basel Il kein brandneues Thema ist.

Carl-Dietrich Sander: Es mangelt an Kommunikation. Vor allem die klei-
nen Unternehmen mit weniger als 100 Mitarbeitarn sind sehr oft immer
noch erschreckend uninformiert Giber das Ratingverfahren, interessie-
ren sich auch nicht dafiir. Und sie fordern von den Banken keine Infar-
mationen ein.

Waren die Banken da nicht in der Bringschuld?

Carl-Dietrich Sander: In der Tat kommunizieren auch die Banken oft noch
sehr unzureichend mit den kleineren Firmen — die Bandbreite ist sehr
groB. Mit dem griBeren Mittelstand funktioniert die Kommunikation schon
besser.

Was raten Sie?

Carl-Dietrich Sander. Den Unternehmern, dass sie das Rating zur Chef-
sache machen, die Vorteile sehen, die Chancen nutzen und aktiv und re-
gelméBig mit ihren Banken kommunizieren. Den Instituten rate ich, dass
sie offensiver auf die kleineren Unternehmen zugehen und aktiv iiber
die Ratingfragen und -ergebnisse informieren. Denn mittelfristig geht
der Schuss sonst auch filr Banken nach hinten los, wenn sich die Boni-
tit ihrer Firmenkunden in die falsche Richtung entwickelt. Rating ist
eine ideale Maglichkeit, fiir beide Seiten eine Win-Win-Situation zu
gestalten.
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