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Finanzierung & Geldanlage

Bankenkommunikation
Der Kreditklemme vorbeugen

Die meisten Fachleute stimmen Gberein: 2010 wird ein schwieriges Kreditjahr wer-
den. Die Zah! der Insolvenzen wird weiter steigen. Die Banken werden in ihrer Kre-
ditvergabe noch vorsichtiger sein. Wie konnen sich Mittelstandler auf diese Situation

einstellen?

“ ine Schliisselrolle bei Kreditent-

scheidungen werden die Zahlen

der Unternehmen im Jahr 2009

. spiclen. Was Banken befirchten:

Die Bilanzen werden schr oft schlechter

ausfallen als 2008 — weniger Gewinn oder

sogar Verlust. Auf die Risikoklassifizierung,

also das Rating, der Unternchmen wird sich
das negativ auswirken.

Wic damit umgehen? Die Erstellung des
Jahresabschlusses méglichst lange hinauszi-
gern? Diese Takrik wird keinen Erfolg ha-
ben. Denn die Kreditinstitute werden die
Betriebswirtschaftliche Auswertung (BWA)
per Dezember 2009 einschlieflich ,Sum-
men- und Salden-Liste” verlangen. Mit den
Zahlen der BWA ist aber ein Problem ver-
bunden: Sie sind ,vorliufig”. Also werden
die Bankmitarbeiter fragen: , Wie werden
die endgiiltigen Zahlen aussehen?" Und als
vorsichrige Kaufleute werden sie dann eher
vermuten, dass diese schlechrer ausfallen
werden als in der BWA gezeigr (zum Bei-
spiel, weil noch keine Inventur und noch
keine Riickstellungen verbucht sind).

Damit empfichlt sich fir Mireelsténdler
in dieser Situation eine klare Vorwirts-Stra-
tegie in drei Schritten (siche Checkliste).
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Dabei gcht es darum zu kliren, welche Fi-
nanzierungsthemen im Jahr 2010 anstehen,
um diese geziclt anzugehen. Der niichste
Schritt ist es, seinem Finanzierungswunsch
cine ziigige Bearbeitung bei Banken und
Sparkassen sichern,

Saubere Zahlen sorgen fiir
schnellere Bearbeitung

Auf dem Schreibtisch eines Bankers liegen
zwei Stapel: Links die Kunden, bei denen
folgende Unterlagen vorliegen: Jahresab-
schluss 2008, die BWA 2009 mit Summen-
und Salden-Liste, ohne weitere Erliute-
rungen, wic aussagefihig das Ergebnis ist.
Rechts liegen die Kunden, bei denen fol-
gende Unrerlagen vorliegen: Jahresabschluss
2008, Jahresabschluss 2009 mit einem An-
schreiben und Erliuterungen, klare Aussa-
gen zum Kreditbedarf.

Ein Banker wird erst die Kreditkunden
auf dem recheen Stapel bearbeiten: Dort hat
er Zahlensicherheir, weil der Jahresabschluss
2009 bereits vorlicgr. Wichtig daher fiir den
Mirrelstindler: Sein Kreditthema liegr auf
dem rechren Stapel! Die Konsequenz: Der
Jahresabschluss 2009 ist spitestens Ende
April fertig - oder aber spitestens dann,

wenn im Jahr 2010 ein Finanzierungsthema

ansn:h L.

Jahresabschluss im April

Das ist niche realistisch? Doch, es ist nur ei-
ne Frage der Organisation zwischen Unter-
nehmen und Steuerberater, Deshalb werden
mit dem Steuerberater die Themen gemdfd
der Checldiste besprochen und zusammen-
gestellt — und anschlieRend rermingerechr
von beiden Seiten umgeserzt.

Einen weiteren Vorteil hat eine ziigige
Erstellung des Jahresabschlusses 2009: Alle
alten Themen kénnen ziigig abgehake wer-
den und der Kopf ist frei, sich ganz einem
— hoffentlich — erfolgreichen Jahr 2010 zu

widmen.

Bankgesprache konzentriert
vorbereiten

Oft verlaufen Gespriche von Mitrelstind-
lern mit ihren Kreditinstituten unbefriedi-
gend. Typische . Stolpersteine” gilt es 2010
unbedingt zu vermeiden — diese sind in der
Checkliste zusammengestellr.

Besonders gut stehen Mittelstindler da,
wenn sie das Unternehmen in Stichworten
in einem Unternchmenskonzept kurz be-
schreiben, nach dem Mortto: Da stehen wir,
da wollen wir hin, so arbeiten wir an der
Zielerreichung. | |
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Checkliste

schritt 1: 2010-Finanzierungsthemen-Check machen

Priifen, welche Finanzierungsthemen 2010 anstehen werden:

s Kreditverlangerungen im Darlehens- oder Kontokorrent-Bereich

o Festzinsausliufe im Darlehenshereich

« Neukredite / Krediterhohungen fir Investitionen

o Steigender Betriebsmittelbedarf — dauerhaft oder saisonal / projektbezogen
o L

Diese Themen in einer Liste festhalten mit den Spalten: Thema und Datum.

Schritt 2: Eine ziigige Bearbeitung bei Banken / Sparkassen sichern
Die Themen fiir den Steuerherater:

= Bis wann soll der Jahresabschluss 2009 fertig sein (siehe Finanzierungszeitpunkte in der Liste
gemaB Schritt 1)?

= Welche Unterlagen bendtigt der Steuerberater bis wann, damit er seinerseits den gewiinsch-
ten Endtermin einhalten kann?

Zu denken ist dabei vor allem an:

— Warenlager, halbfertige und fertige Arbeiten: Inventur inklusive Bewertung

- Kundenforderungen: Bewertung der problematischen Forderungen

— Anlagevermagen: alle Zu- und Abgénge sowie die Abschreibungen
Riickstellungen: Welche sind in welcher Hohe erforderlich?

Schritt 3: Bankgesprache konzentriert vorbereiten
Die hiufigsten Fehler und wie es besser gemacht wird:
= Es wurde im Vorfeld nicht geklért, welche Unterlagen die Bank bendtigt,
Konsequenz: Vor jedem Banktermin (siehe Checkliste, Schritt 1) nach den erforderlichen

Unterlagen fragen und diese komplett zum vereinbarten Zeitpunkt vor dem Gesprach tiber-
senden, sodass die Bank sich vorbereiten kann.

-

Unterlagen werden unkommentiert (ibersandt — die Bank hat eine ganze Reihe von Fragen.
Konsequenz: In einem Begleitschreiben die eigenen Zahlen erlautern:

- Die Starken und wie diese im Markt weiter genutzt werden und warum das auch fiir die
Zukunft den Erfolg des Unternehmens férdern wird.

~ Die Schwachen und aus welchen Griinden diese entstanden sind und vor allem, was der-
zeit und zukiinftig getan wird, um diese zu beseitigen, und wie sich das im laufenden
Geschdftsjahr positiv auswirken wird.

Der Kreditwunsch wird nicht (ausreichend) begriindet.

Konsequenz: Den Kreditwunsch erldutern (unabhéngig, ob Betriebsmittel oder Investitionen)
und eine Wirtschaftlichkeitsberechnung beifiigen, aus der sich ergibt, dass Zins und Tilgung
erwirtschaftet werden kannen.

Der Bank wird nicht deutlich gemacht, warum sie gerade diesem Unternehmen Kredit geben
sollte. Konsequenz: Der Bank darlegen, dass das Unternehmen in Branche und im Marktum-
feld in der Bonitéit zum oberen Drittel zahlt, weil es sich in folgenden Themen positiv ab-
hebt:

— Kundenstruktur, -treue (auch keine Abhangigkeit von einigen wenigen GroBkunden)
— Ausrichtung / Spezialitat / Nische, wodurch es nicht so konjunkturabhdngig ist

— Technische Ausstattungen

— Qualifiziertes Persanal (Fortbildungen)

— Klare kaufmannische Steuerung (Ziele und deren Erreichung)

— Personliche Fortbildung auch der Geschaftsfihrung (technisch und kaufmannisch)

~ Kooperationen (Verbundgruppe, Franchise-System, Erfahrungsaustauschgruppe ...} und
welche Vorteile diese dem Unternehmen bieten
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