Mit der Bank auf Augenhdhe

Flinf Faktoren sind der Schliissel zur
Sicherung des Finanzierungsbedarfs

M it BASEL Il hat fiir Unternehmer ein
anderer Wind Einzug in Sachen Fi-
nanzierung gehalten. Die Zeiten, in de-
nen es geniigte, bei groRerem Finanzie-
rungsbedarf ein schliissiges Konzept - so-
zusagen im Plausch mit dem Banker - vor-
zustellen, sind passé. Unternehmer miis-
sen mittlerweile viel weiterreichenden
Anspriichen geniigen, um im Gesprich
mit der Bank gute Karten zu haben. Den
Schliissel dazu bildet eine Fiinf-Punkte-
Strategie. - Ein Beitrag von Willi Kreh,
Steuer- und Bankstrategieberater, Ros-
bach v. d. Héhe.

BASEL Il ist gerade fiir viele kleine und mitt-
lere Unternehmen ein Schreckgespenst.
Denn die Luft wird insbesondere fir diese
Gruppe diinner. Allerdings kann schon eine
verhaltnismaRig einfache Strategie dafir
sorgen, sich gut auf die neue Situation im
Gesprach mit der Bank einzustellen. Kon-
sequenz, Kontinuitat und ein proaktiver An-
satz sind der Schliissel dazu.

Unterlagen permanent parat haben

Weitblick - damit fangt alles an. Denn wenn
der Banker erst anruft, drangt die Zeit. In
aller Regel braucht er dann aktuelle Zahlen
oder ergdnzende Informationen zu einem
vorgelegten Konzept. Um nun nicht in Zug-
zwang zu geraten, empfiehlt es sich, wichti-
ge Unterlagen immer beisammenzuhaben
und regelmdBig zu aktualisieren (siehe
Kasten auf der ndchsten Seite unten rechts).
Solche Unterlagen sind aber auch in ande-

ren Situationen relevant. Beispielsweise
dann, wenn man akut Fremdkapital fiir Ma-
schinen oder Material benétigt, um einen
Uberraschenden GroRauftrag abwickeln zu
kénnen und auf die Schnelligkeit der Bank
angewiesen ist.

Wer dies mit Weitblick organisiert, ist klar im
Vorteil und kann sich Hoffnungen auf rasche
Finanzierungszusagen seitens der Bank ma-
chen. Diese Empfehlung mag fast schon ba-
nal klingen, wird aber viel zu oft missachtet.

Agieren statt reagieren

Manchmal kann es zudem niitzlich sein,
nicht nur die Unterlagen jederzeit zur Ver-
fligung zu haben, sondern aktiv zu werden,
bevor es die Bank tut. Zum Beispiel mit einer
proaktiven Informationspolitik.

Die informiert den Bankberater regelmafig
tber wesentliche Anderungen im Unterneh-
men und trdgt so maltgeblich dazu bei, die
eigene Seriositdt gegentber der Bank zu fes-
tigen. Entscheidende Entwicklungen, die
hier Erwahnung finden kénnen, sind bei-
spielsweise: Planabweichungen, neue Ge-
schiftsfelder oder neue GroRkunden. Aber
natiirlich auch Jahresbilanzen oder Planzah-
len. Als Faustregel gilt: e mehr Engagement
der Unternehmer zeigt, desto besser fallt
sein Rating aus.

Aktiv zu sein ist gerade dann wichtig, wenn
es eng wird. Jede Uberschreitung des Konto-
korrentrahmens fiilhrt zu einem schlechte-
ren Rating. Selbst ein Tag Uberziehung kann
bereits Auswirkungen auf das Rating haben.
Das avber bedeutet auch, sich friihzeitig tiber

mégliche Uberziehungen zu informieren
und diese plausibel zu erklaren. Eventuel ist
hierbei auch sinnvoll, sich friihzeitig Gedan-
ken zu machen, ob der Kontokorrentkredit
zu erhhen ist.

Auch die ,weichen” Faktoren

ernst nehmen

Die Auseinandersetzung mit Basel Il fiihrt
vielfach zu dem Eindruck, es ginge nur noch
um betriebswirtschaftliche Kennzahlen und
deren Analyse. Dieser Eindruck ist jedoch
nicht ganz zutreffend, denn Basel Il fihrt
auch dazu, dass die sogenannten weichen
Faktoren starker als bisher zum Tragen kom-
men (siehe Kasten unten rechts).

Weil das so ist, empfiehlt es sich, einige we-
sentliche Richtlinien betriebsintern zu veran-
kern und zu leben: Ratsam ist es etwa, mit
den leitenden Mitarbeitern einmal im |ahr
Leistungs- und Entwicklungsziele zu verein-
baren und diese am besten vierteljahrlich zu
tiberwachen. Dieser Ansatz sollte Top-down
fiir das gesamte Unternehmen gelten und
hinreichend dokumentiert werden. Denn
eben diese Dokumentation kann einen ent-
scheidenden Vorteil im ndchsten Bankge-
sprach ausmachen.

Auch hierbei ist es forderlich, die Bank aus
eigenem Antrieb ,auf dem Llaufenden zu
halten”. Ganz gleich ob iber organisatori-
sche Veranderungen, Nachfolgeregelungen
oder Planungsrechnungen: Eine offene
Kommunikationspolitik vermittelt der Bank
immer einen positiven Eindruck, umso
mehr, wenn es um heikle Themen geht.

Klarheit iber persinliche und
unternehmerische Ziele

Vielfach driickt der Schuh aber an einer
ganz anderen Stelle: Die eigenen Ziele sind
nicht genau oder iberhaupt nicht formu-
liert.

Auf die Frage, wie klar die eigenen Ziele
bekannt sind, wird der iberwiegende Anteil
der Unternehmer zwar mit ,gut” antwor-
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ten. Doch je genauer man nachfragt, desto

diinner werden die Aussagen.

»Na ja, wir wollen im ndchsten Jahr expan-

dieren. Es lduft gerade die Markteinfithrung

eines neuen Produkts”, hort man dann viel-

fach. Doch der Banker will es in Zeiten von

Basel Il genauer wissen - unternehmerisch

wie personlich.

Klarheit der Ziele bedeutet: Ziele schriftlich

zu fixieren und sauber zu formulieren. Sonst

verkommen sie schnell zur reinen Absichts-

erkldrung.

In Zukunft mehr Umsatz machen zu wollen,

ist zundchst nur eine reine Absichtserkld-

rung, die man verdichten muss. Dazu bietet

sich zum Beispiel die SMART-Formel an. Sie

gibt fiir eine Zieldefinition folgende Attri-

bute vor:

> Spezifisch: Das Ziel genau beschreiben.

> Messbar: Die Zielerreichung muss
messbar sein.

> Anspruchsvoll: Das Ziel sollte zu be-
sonderen Leistungen anspornen.

> Realistisch: Die zu Giberwindende Hurde
sollte hoch liegen - aber erreichbar.

> Terminiert: Das konkrete Erreichungs-
datum liegt fest.

Ein Beispiel verdeutlicht diese Vorgehens-
weise: Ein kleines Unternehmen stellt fest,
dass die Gewinne sinken, wahrend die Ko-
sten steigen. Dadurch rutscht der Betrieb in
die Verlustzone. Die tberféllige Ursachen-
analyse ergibt: Kunden kennen nicht samt-
liche fiir sie relevanten Produkte, wodurch
ein Umsatz von ca. 25 Prozent brachliegt.
Auf der Kostenseite hingegen existiert ein
Einsparungspotenzial von fiinf Prozent,
Wirden beide Bereiche optimiert, ergdbe
sich ein Jahresgewinn von 100,000 Euro.

Basiert man die abzuleitenden Ziele auf der

SMART-Formel, heisst das:

> Das Gesamtziel lautet: ,Im Wirtschafts-
jahr 2007 betrdgt der Gewinn 100.000
Euro.”

> Das erste Etappenziel lautet: ,Bis zum
31.03.2007 kennen alle Kunden alle
wesentlichen Produkte des Unter-
nehmens”,

> Ein Aktivitatenplan legt die MaRnahmen
fest, mit denen sich diese erste Etappe
erreichen lasst.

> Das zweite Etappenziel heiftt: ,Bis zum
31.03.2007 sind die fixen Kosten um fiinf
Prozent gegenilber dem Vorjahr redu-
ziert."

> Der Unternehmer legt auch hierfiir die
MaRnahmen fest, mit denen dieses zwei-
te Etappenziel erreicht werden kann.

Diese Ziele lassen sich unter anderem des-
halb einfacher erreichen, weil sie mit den
entsprechenden Abteilungen abgestimmt
und von den Mitarbeitern akzeptiert sind.
Und dies gelingt mit klar festgelegten Zielen
eindeutig besser.

Fir zusatzliche Motivation sorgt dabei, dass
jeder Mitarbeiter weil, wohin das Unterneh-
men steuert - ndmlich wieder in die Gewinn-
Zone.

Aber auch die Bank wird sich beeindruckt
zeigen, ob der Klarheit und Zielstrebigkeit
des Unternehmens und seiner Fiihrungs-
personen.

Immer dranbleiben

Wer diese - im Grunde duBerst einfachen
Regeln - beherzigt, hat beste Chancen beim
Gesprdch mit der Bank. Dennoch muss man
als Unternehmer auch weiterhin am Ball
bleiben, um nicht einen klassischen Jo-Jo-
Effekt zu erleiden.

Der ist durchaus vergleichbar mit einer All-
tagssituation: Wer sich etwa das Ziel ge-
steckt hat, an vier Tagen in der Woche eine
halbe Stunde Sport zu treiben, muss trotz
anfanglicher Euphorie mit Muskelkater
kimpfen. Ein erfahrener Trainer wird dann
den Rat aussprechen, gerade jetzt nicht
nachzulassen. Und tatsdchlich: Ist diese An-
fangshiirde iberwunden, funktioniert alles
viel einfacher, fast wie von selbst. Wer nun
jedoch wieder abreiflen ldsst, etwa weil die
berufliche Pflicht ruft, stellt beim Neuanfang
unweigerlich fest: Es ist so hart wie am An-
fang - der Kérper hat sich wieder an den
alten Zustand gewdhnt,

Das gilt auch iibertragen im unternehmeri-
schen Sinne: Wer nach verheiRungsvollem
Auftakt im Zusammenspiel mit der Bank die
Zugel schleifen lasst, bekommt bald wieder
auffordernde Briefe, muss unangenehme
Telefongespriache fiihren oder Termine

wahrnehmen, zu denen man mit einem

flauen Gefiihl , antritt”.

Selbst wenn man nun wieder zu alter Kon-

sequenz zuriickrudert, ist vieles nicht mehr

ganz so einfach wie zuvor. Denn nun ist

man natirlich auch auf Seiten der Bank et-

was vorsichtiger und zuriickhaltender ge-

worden.

Gerade deshalb aber ist es besonders wich-

tig, sich von Teilerfolgen nicht blenden zu

lassen, sondern sich in Kontinuitdt zu iben.

Voraussetzung dazu sind drei einfache

Schritte:

> Unterlagen stets zeitnah aktualisieren.

> Ziele in regelmafigen Abstdnden
tberpriifen und anpassen.

> Aktivitatenplan kontinuierlich fort-
schreiben.

Den Schlendrian hier nicht die Oberhand
gewinnen zu lassen, ist doppelt lohnend.
Denn neben der erfolgssichernden Konti-
nuitdt ist auch leicht nachzuvollziehen, dass
es einfacher ist, ein Unternehmen auf ho-
hem Niveau den aktuellen Gegebenheiten
anzupassen, als es immer wieder aus dem
Tal herausfihren zu miissen.

Fazit

Bankgesprache auf Augenhohe zu fiihren,
mag vielen kleinen und mittleren Unterneh-
men wie ein schier unerreichbares Ziel an-
muten. Ein einfacher Fiinf-Punkte-Plan je-
doch kann genau das bewerkstelligen und
so die Deckung des Finanzierungsbedarfs
erheblich vereinfachen.

Wichtige Unterlagen fiir

das Bankgesprach:

> Letzter Jahresabschluss

> Planungsrechnung fiir das laufende Jahr,
monatlich mit SOLL/IST-Abgleich

> Planungsrechnung fir das kommende
Jahr, quartalsweise aktualisiert

> Aktuelles Organigramm mit Profilen
der Fiihrungskrafte

> Wichtige vertragliche Regelungen

Weiche Faktoren, die beim Basel-lI-

Rating von Bedeutung sein kénnen:

> Management, Fiihrungsstil, Unter-
nehmensaufbau, Nachfolgeregelung

> Unternehmensentwicklung, Unter-
nehmensstrategie, Planungsrechnung,
Risikomanagement

> Markt/Branche/Produkte, Produkt-
qualitat, Kunden- u. Lieferantenstruktur,
Stellung im Wettbewerb
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