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zliches Bankenrating

Wie der einzelne Metallbauer profitiert

Viele Handwerker sagen: ,Rating - das muss ich doch nur fiir meine Bank machen!"
Das ist jedoch nur die halbe Wahrheit. Wer sich die Rating-Bewertung der Banken und
Sparkassen genauer anschaut, erkennt schnell, dass diese zwei Seiten hat: Primar
nutze ich die Fragen der Ratingsysteme fiir meinen Betrieb und daraus ergeben sich
als ,Abfallprodukt” Informationen, die meine Banken bendtigen, um mein Unter-
nehmen angemessen zu beurteilen.

ken und Sparkassen: Was muss ich wis-
sen, um sie zu nutzen? Die Bank-
aufsichtsbehorde (Bundesanstalt fiir Finanz-
dienstleistungsaufsicht - BaFin) verlangt von
den Banken, jeden Kreditwunsch/Kreditneh-
mer einer ,Risikoklassifizierung” zu unterzie-
hen. Das Ergebnis dieser Risikoklassifizierung
ist wichtige Grundlage der Kreditentscheidung
in dreierlei Hinsicht: Kreditbereitschaft, Hohe
der Zinssatze und Sicherheitenbedarf.
Analyse. Die Banken nutzen dafir das sog.
Rating-Verfahren. Dabei wird der Betrieb in
zwei Bereichen untersucht: Die aktuellen Jah-
resabschlusszahlen werden analysiert. Ein Fra-
genkatalog zu Themen der kaufmannischen
Unternehmensfiihrung wird beantwortet.

n ie Risikoklassifizierung (Rating) der Ban-

Datenpool. Die Angaben zum Unternehmen
werden in einem aufwendigen mathematisch-
statistischen Verfahren mit einem Datenpool
verglichen, in dem die Informationen zu tau-
senden Unternehmen aus den letzten Jahren
gespeichert sind. Errechnet wird auf dieser Ba-
sis als Ergebnis des Ratings die ,Ausfallwahr-
scheinlichkeit auf 1 Jahr". Aussage: Mit wie viel
Prozent Wahrscheinlichkeit wird das unter-
suchte Unternehmen in einem Jahr pleite sein?
Die Teilergebnisse der beiden Bereiche Zahlen-
Analyse und Unternehmensfiihrungs-Analyse
werden dabei im Verhaltnis 60:40 bis 70:30
gewichtet.

Eigene Systematik. Jede Bank/Banken-
gruppe hat dazu eine eigene Zahlensystema-

tik/eigene Ratingklassen ent-
wickelt. Die Sparkassen z.B.
verwenden eine Skala von 1 -
18. Wichtige Frage: Ab wel-
cher Ratingklasse wird die
Kreditbereitschaft gegen Null
gehen? Dies entscheidet jede
Sparkasse fir sich.
Tendenziell kann man sa-
gen, dass ab Ratingklasse 9
bei den meisten Sparkassen
die Kreditbereitschaft sehr
LJzurtickhaltend” sein wird. Da-
mit wird auch deutlich, wie
wichtig es ist, mit seinen Ban-
ken ausfirlich iber das indivi-
duelle Rating zu sprechen.

1/2009 metall!hay

Erftstr. 78 41460 Neuss

Telefon 02131 — 660413 Fax 660426 Mobil 0177 — 7515161
E-mail info@cd-sander.de internet: www.cd-sander.de



Diplom-Kaufmann

CARL-DIETRICH SANDER

UnternehmerBerater

Management und Strategie fir Handwerk und Mittelstand

Metallbau — Das Fachmagazin 01 2009 - Seite 10 — 15

Schlussfolgerungen. Zur
Analyse der wirtschaftlichen
Situation verwenden Banken
und Sparkassen Kennzahlen,
die sie aus dem letzten Jah-
resabschlusses  errechnen.
Kennzahl bedeutet: Zwei Zah-
len werden zu einander in Be-
ziehung gesetzt. Welche und
wie viele Kennzahlen verwen-
det werden, ist wiederum un-
terschiedlich. Einige Kennzah-
len finden sich jedoch in allen
Ratingsystemen.

Gespriche. Diese Kennzah-
len sind nicht nur fir die Ban-
ken wichtig, sondern treffen
auch Aussagen, die das Un-
ternehmen selber nutzen
kann. Helmut Meier (Name
von der Redaktion gedandert)
war von seiner Bank ange-
sprochen worden auf die ab-
nehmende Eigenkapitalquote
und die sinkende Cashflow-
Rate. Beide Zahlen wiirden
sein Rating negativ beeinflus-
sen. Meier setzte sich mit sei-
nem Berater zusammen und
liberlegte, was er im Betrieb
verbessern miisste, um diese
Kennzahlen ,wieder flott zu
kriegen”. Und was ihm das
bringen wiirde - nicht nur sei-
ner Bank.

wgshestand. Hin-
weise dazu geben die Zahlen,
die in die Kennzahlen einge-
hen. Die Eigenkapitalquote
2.B. kann verbessert werden
durch Erhéhung des Eigenka-
pitals und/oder Reduzierung
der Bilanzsumme. Meier und
sein Berater fingen mit der Bi-
lanzsumme an: Gibt es Posi-
tionen in der Bilanz, die wir
unproblematisch verringern
kénnen, war ihre Frage? Fiin-
dig wurden Sie bei den Kun-
den-Forderungen und im Wa-
renbestand. Meier kiimmerte
sich um seine ,Pappenhei-
mer" im Forderungsbestand,
die eigentlich schon langst
hatten zahlen sollen. Gleich-
zeitig straffte er sein Mahn-
wesen und sprach seine Kun-
den friher und systematischer
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an. Damit gelang es ihm in-
nerhalb von drei Monaten die
Forderungen um ein Drittel
2u reduzieren.

Bedarl. Auch im Warenbe-
stand fand Meier Partien, die
ihn nachdenklich werden und
handeln lieBen. So manches
Mal war zu schnell bestelit
worden, ohne auf Bestand
und ,echten” Bedarf zu schau-
en. Dazu besprach er mit sei-
nem Mitarbeiter eine straffere
Vorgehensweise. Parallel dazu
baute er einige Restposten ge-
zielt ab.

Ersy i5. Beide Aktivita-
ten taten auch seinem Kon-
tostand bei der Bank gut, die
Kontokorrentinanspruchnah-
me war langst nicht mehr so
hoch wie vorher. Bei der néchs-
ten Zinsberechnung seiner
Bank freute er sich iiber die
Zinskostenersparnis.

Was die Bilanzsumme sel-
ber angeht, fiel Meiers Bera-
ter auf, dass diese beim Jah-
resabschluss 2007 viel hoher
war als in den Vorjahren. Der
Grund: ein besonders groBer
Auftrag kurz vor der Abrech-
nung. Zudem hatte ein Son-
dereinfluss seine Eigenkapi-
talquote spiirbar in den Keller
geschickt.

Auf alle diese Aspekte an-
gesprochen, erklarte sich die
Bank bereit, die Eigenkapital-
guote im Rating neu zu be-
rechnen - und per September
2008 ergab sich ein wesent-
lich besserer Wert, der sich im
Ergebnis positiv auswirkte.

iesserte Rate. Bei der
Cashflow-Rate war der Weg
miihsamer: Kosteneinsparun-
gen und Produktivitdtsverbes-
serungen flhrten Schritt fir
Schritt zu einem leicht besse-
ren Betriebsergebnis und da-
mit Cashflow (Cashflow: Be-
triebsergebnis + Abschreibun-
gen) und bei konstanter Be-
triebsleistung zu einer leicht
verbesserten Rate, Erfolg fiir
Meier: seine GmbH wird nicht
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el
Kennzahlen in Ratingsystemen
Kennzahl Formel Aussage iiber
Eigenkapital- | _Elgenkapial x100 | Kapitalkraft
Quote Bilanzsumme
Cash-Flow- Cash-Flow Finanzielle
Rate x100 |  [ejstungs-
Umsatz / fahigkeit
Gesamtleistung
Betriebs- Fremdkapital-
Gesamtkapital- ergebnis Zinsen el Rendite
X
Schulden- Fremd- Flissige
tilgungsdauer | Kapital Mittel Verschuldung
in Jahren
Cash-Flow
Anlagen- _Eigenkapital + Langfr. Kredite | Finanzierungs-
deckung Anlagevermégen struktur

Standortbestimmung nutzen.
Und mir dberlegen, wo die
Stellschrauben sind, um gut
iiber das sicherlich schwierige
Jahr 2009 zu kommen.

aupt n. Meier setzte
sich mit seinem Buchhalter
und seinem Werkstattleiter
zusammen. Beide waren lan-
ge im Betrieb und er vertrau-
te ihnen. Sie gingen den Fra-
genkatalog gemeinsam durch
und kamen ziemlich schnell
auf finf Themen, die Ihnen
besonders wichtig erschienen:

> Welche Kunden wollen
wir noch stdrker an uns bin-
den, weil dort weiteres Ge-
schaftspotenzial ist?

Wo und wie kénnen wir
in unserer Leistungspalette
den Service aushauen?

» Welche Ziele wollen wir
uns fiir 2009 setzen und wie
setzen wir diese in eine Er-
tragsplanung um?

nur knapp, sondern deutlicher
schwarz werden als in den Vor-
jahren.

Auf Dran-
gen seines Beraters hatte Mei-
er mit seinem Firmenkunden-
betreuer intensiv (ber den
Fragenkatalog der Bank zur
Analyse der Unternehmens-
fithrung gesprochen. Der Ban-
ker hatte ihm einige wesentli-
che Themenbereiche genannt.
Meier war perplex: ausfihrlich
hatte sein Banker mit ihm
liber diese Fragen noch nie ge-
sprochen - aber sein Unter-
nehmen beurteilt hatte er
sehr wohl.

Meier sah den Fragenkata-
log insgesamt positiv. ,Das
sind genau die Fragen, die ich
mir auch immer wieder stelle,
wenn ich dber die Zukunft
nachdenke", sagte er sich. Da
kann ich doch gleich die Fra-
gen der Bank zur eigenen

i Die Rating-Klassen des Sparkassen-Ratings
S&P Sparkasse  Ausfallwahrscheinlichkeiten
B [SREES
EREE BT RS
BBB+ 3 0,17 %
BBB / BBB- 4 0,30 %
BBB- 5 0,40 %
BB+ 6 0,60 %
BB+/ BB 7 0,90 %
% BB 8 1,30 % e
o BB- 9 2,00 % Verlag:
o Broschiire
2 B+ 10 3,00 % Rating -
2 B+/B 1 4,40% ptaged
& B 12 6,70 % fur;"’e.;}] :
0ce-¢ 13-15 10,00 - 20,00 % LA
AT
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besser nutzen

beiden Seiten

1. Qualitat Geschafts-
flihrung / Management

2. Instrumente monatliche
Berichterstattung (BWA)

Kundenstruktur
Kalkulationssystematik
Produkt / Sortiment
Wettbewerbssituation
Konjunkturabhéngigkeit
Abnehmer- / Lieferan-
ten-Streuung

9. Export- / Importrisiken

ol e o o L)

20% Umsatzriickgang — Stichworte fiir Aktivitaten

1. Personalkapazitat anpassen (flexible Arbeitszeit,
Teilzeit, Kurzarbeit, Entlassen -> welche?)

2. Kosten reduzieren (wo noch Chancen?)
3. Gezielte Kundenakquise - unsere Starken im Markt

4. Bestehende Kunden — noch unausgeschépfte |
Méglichkeiten (Wettbewerber) nutzen |

5. Kreditbedarf steigt evil. — mit Bank sprechen
6. Bewusster kalkulieren — Preisspielrdume prifen auf |

Typische Fragen in Ratingsystemen zur Beurteilung |
der kaufmadnnischen Unternehmensfiihrung

10. Kontoflihrung

11.Kundentransparenz /
Informationsverhalten

12. Entwicklung seit letztem
Jahresabschluss

13. Unternehmensplanung

14. Ertragsplanung und
kinftige Kapitaldienst-
fahigkeit

15. Besondere
Unternehmens-Risiken

16. Nachfolgeregelung

Wie kdnnen wir die Betriebswirtschaftli-
che Auswertung (BWA) so gestalten, dass sie
uns wirklich® jeden Monat den ,echten” Mo-
natsgewinn zeigt? Damit wir wissen, wo wir in
Bezug auf unsere Ziele stehen? Der Buchhal-
ter hatte gleich darauf hingewiesen, dass min-
destens die monatlichen Abschreibungen und
die halbfertigen Arbeiten in die BWA aufge-
nommen werden missten.

Wie gehe ich an meine Nachfolgerege-
lung ran (Meier war 54 Jahre alt geworden)
und wie regele ich meine Vertretung fiir den
Fall, dass ich mal langer ausfallen sollte?

Beim Thema Kunden hatte ausgerechnet
sein Werkstattmeister gefragt: Was machen
wir eigentlich, wenn der Umsatz im nadchsten
Jahr um 20% niedriger ausfallt? Die drei hat-
ten sich angeschaut und Stichworte gesam-
melt und waren sich einig, dass sie an diesen
Fragen weiter arbeiten und ihre eigenen Ant-
worten auch in die Praxis umsetzen wiirden.

\nregunoen. Gemeinsame Schlussfolgerung
in der Runde war, dass die Bank lhnen mit den
Ratingfragen nicht neue Themen aufgegeben
hatte. Aber die Bank hatte sie dazu angeregt,
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sich mit diesen Themen wie-
der einmal auseinander zu set-
zen. Meier abends zu seiner
Frau: ,Solche produktiven An-
regungen hétte ich von mei-
ner Bank gerne ofter mal.”
Und beim Innungsstamm-
tisch drei Wochen spater stell-
te er fest, dass viele Kollegen,
diese Themen noch nicht im
Blick hatten, aber alle beziig-
lich 2009 Zweifel duBerten.

ar en I .- tinn Dle
Erfahrung mit den Fragen
zum Rating hatten Meier an-
geregt, generell (iber den Kon-
takt zu seiner Bank nachzu-
denken. Ein Hinweis seines
Beraters hatte ihm zu Denken
gegeben: Wenn Banken das
Gefiihl haben, ihrem Kunden
Lalle Informationen aus der
Mase ziehen zu missen” seien
sie in der Regel nicht sehr kre-
ditfreudig - weil die Vertrau-
ensgrundlage nicht gut sei.

. Meier vereinbar-
te ein Extragesprach mit sei-
nem Bankbetreuer. Er berich-
tete (iber seine eingeleiteten
Aktivitdten und fragte ihn
rundheraus, was er sich fiir die
Zusammenarbeit winsche.
Sein Banker zeigte sich ob die-
ser ,Offensive” positiv lber-
rascht. Schnell verstandigten
sie sich auf folgende Schritte:

Der Jahresabschluss
2008 wird bis zum 30. April
2009 vorliegen; im Anschluss
wird ein ausfiihrliches Analy-
se- und Rating-Gesprach ge-
fiihrt mit Ratingnote und de-
ren Bedeutung sowie Starken
und Schwachen aus Sicht der
Bank.

" Meier (bersendet vier-
teljghrlich seine aussagefahig
gewordene BWA.

Wenn sich zusatzlicher
Kreditbedarf ergeben sollte -
und sei es voriibergehend -
meldet Meier sich frihzeitig,
um abzusprechen, wie man
gemeinsam diese Situation
meistern kann.

» Der Banker sagt zu, kriti-
sche Anhaltspunkte aus der
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Analyse der Bank sofort anzu-
sprechen, sei es ob es sich um
das Kontokorrentkonto han-
delt, um die BWA oder sonsti-
ge Eindriicke.

(ostenlose Software. Als
Meier davon seinem Unter-
nehmerkollegen Franke er-
zahlte, die beiden setzten sich
ofter mal abends nach dem
Badmintonspielen noch auf
ein Bier zusammen, erzdhlte
der von einer Software, die er
kostenlos von seiner Volks-
bank erhalten hatte. MinD.un-
ternehmer heiBe die: Manage-
mentinstrumente und Dialog
fiir Unternehmen. Damit kén-
ne man eine komplette Eigen-
analyse sowie daraus einen
Bericht fir die Bank erarbei-
ten. Reingeschaut habe er
noch nicht - aber wenn er ihn
jetzt so erzahlen hdre, sollte er
das wohl mal tun. Meier neu-
gierig geworden: ,Die hole ich
mir auch und dann setzen wir
uns gemeinsam hin",

ich. Sein Volksban-
ker - berichtet Franke weiter -
habe ihm angekiindigt, beim
nachsten  Gesprachstermin
mit ihm das Unternehmensex-
posé aus ,MinD.banker” zu
besprechen. Das sei sozusa-
gen das ,Gegenstick” zu
MinD.unternehmer. In diesem
Unternehmensexposé wiirde
die Bank ihm Positivmerkmale
wie Warnhinweise aus der
Sicht der Bank aufzeigen. Und
ein anderer Kollege habe be-
richtet, dass seine Sparkasse
mit ihm die Ratingergebnisse
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anhand eines ,Starken-Poten-
zial-Profils - SPP" besprochen
hatte, das ware sehr informa-
tiv gewesen. Und die GroB-
banken, so habe er neulich bei
einer Tagung seiner Einkaufs-
genossenschaften  gehart,
héatten alle dhnliche Systeme.
Nur miisse man wohl manch-
mal danach fragen.

Bank kte. In der Wo-
che darauf hatte Meier zwei
Bankkontakte: er ging zur
Volksbank und lief sich die
CD MinD.unternehmer aus-
handigen. Der Dame am
Schalter lieB er seine Visiten-
karte da - es kdnne ihn ja mal
jemand aus dem Kreditge-
schaft anrufen. Im Hinterkopf
hatte er den Hinweis seines
Beraters: ,Sie sollten zwei kre-
ditgebende Bankverbindun-
gen haben”. Der Anruf der
Volksbank erfolgte prompt
und ein Besuch im Betrieb von
Meier wurde vereinbart. Der
zweite Bankkontakt war ein
Anruf bei seinem Firmenkun-
denbetreuer in seiner Spar-
kasse: er habe da vom SPP
gehdrt, warum er das mit ihm
nicht durchgesprochen habe.
Sein Banker war wieder ein-
mal positiv erstaunt iiber die-
sen Kunden. Seine Antwort:
Wir bereiten den Einsatz von
SPP gerade vor.

Erfahrungst zht Am
nachsten Tag rief sein In-
nungsobermeister an: Du hast
da neulich auf der Innungs-
versammlung so ein paar Hin-
weise gegeben, erzahle doch
bitte mal Naheres. Nach 10
Minuten Telefonat kam die
Frage des Obermeisters: Wiir-
dest Du dazu mal einen klei-
nen Erfahrungsbericht schrei-
ben fir die Zeitschrift der
Kreishandwerkerschaft - das
betrifft doch alle. Meiers Re-
aktion Ich und schreiben?”.
Konsequenz: Der Redakteur
fiihrte mit Meier ein Interview
zum Thema. Uberschrift; ,So
nutze ich das Bankenrating
fiir meinen Betrieb", 0
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