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lhr Kreditantrag aus Sicht der Bank

Esist im ureigenen Interesse der Banken, Kredite zu vergeben. Allerdings ist die richtige
Bewertung von Risiken dabei unabdingbar. Anhand dieser Bewertung wird die Bank tber
einen Kredit entscheiden. Auch der Preis und die Ubrigen Konditionen eines Kredits

hangen vom Risiko ab, da die Bank sich gegen mogliche Verluste absichern muss.

Die Vorbereitung — entscheidende Weichenstellung fiir erfolgreiche Finanzierung
Ein Finanzierungsvorhaben muss gut vorbereitet werden. Das ist nicht nur fir einen
erfolgreichen Kreditantrag wichtig. Sie sollten durch Professionalitat Uberzeugen und

alle wichtigen Details zu Ihrem Projekt, aber auch zum Kreditvergabeprozess kennen.

— Terminvereinbarung und Gesprachspartner
Denken Sie bei der Terminvereinbarung mit lhrer Bank daran, ausreichend Zeit fur
eine ausflhrliche Vorbereitung sowie mogliche Schwierigkeiten bei der Kreditver-
gabe einzuplanen. Lernen Sie lhren Firmen- bzw. Geschaftskundenbetreuer kennen

und informieren Sie sich Uber den Kreditvergabeprozess der Bank.

— Am Rating fiihrt kein Weg vorbei
Informieren Sie sich, worauf Banken beim Rating Wert legen. SchlieRlich muss sich
jeder, der einen Kredit beantragt, diesem Prozess unterziehen. Dies gilt fir die private
wie fUr die unternehmerische Nutzung. Die Bank bewertet mit dem Rating die Kredit-
wirdigkeit des Antragstellers. Das Rating hat damit unmittelbare Auswirkungen auf
die Kreditzusage und die Kreditkonditionen. Zugleich kann das Rating wichtige Hin-

weise auf unternehmensinternes Verbesserungspotenzial geben.

— Welche Unterlagen braucht die Bank?
Die Bank muss sich ein moglichst genaues Bild von Threm Finanzierungsvorhaben
machen, um die damit verbundenen Risiken einschadtzen zu konnen. Dafiir bendtigt sie
eine Reihe von Unterlagen, die Sie ihr bereits vor dem Gesprach zur Verfligung stellen

sollten. Uberzeugen Sie durch eine professionelle Ausarbeitung Ihrer Unterlagen.

— Sicherheiten bieten
Bei der Kreditvergabe verlangt die Bank Ublicherweise Sicherheiten. Diese haben eine
Garantiefunktion und verringern den maéglichen Verlust fir die Bank, wenn der Kredit
ausfallt. Erstellen Sie am besten eine Ubersicht, welche Sicherheiten Sie der Bank an-

bieten kdnnen. Hierzu kdnnen auch Burgschaften zdhlen.
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— Forderprogramme kénnen helfen
Es gibt in Deutschland eine Vielzahl an Forderprogrammen, die zu unterschiedlichen
Zwecken in Anspruch genommen werden konnen. Forderdarlehen und Blrgschaften
muUssen dabei meist Uber die Hausbank beantragt werden. Informieren Sie sich tber

passende Angebote und sprechen Sie diese im Bankgesprach an.

Das Bankgesprach — lhr liberzeugender Auftritt
Das Gesprach mit der Bank bietet Ihnen die Gelegenheit, Ihr Vorhaben zu prasentieren
und die Bank von lhren unternehmerischen Qualitaten zu Uberzeugen. Neben einem

Uberzeugenden Konzept spielt hier auch lhr personliches Auftreten eine wichtige Rolle.

— Das richtige Auftreten
Sie sind vorbereitet und haben ein gutes Konzept. Dies sollten Sie durch Ihr Auftreten
nun auch untermauern. Treten Sie authentisch und selbstsicher auf. Unter Umstanden
ist es sinnvoll, einen Berater, zum Beispiel Ihren Steuerberater oder den Betriebs-

berater Ihrer Kammer, mitzubringen.

— Die Gesprachsfiihrung
Sie sollten in der Lage sein, lhr Konzept sowie die wichtigsten Daten frei und Uber-
zeugend vorzutragen. SchliefRlich lasst sich von der Art Threr Gesprachsfihrung auch

auf Ihren Umgang mit Kunden schlielRen.

— Die wichtigsten Fragen
Ihr Gesprachspartner wird sicherlich einige Fragen an Sie haben. Sie sollten imstande
sein, diese moglichst souveran zu beantworten. Naturlich konnen Sie nicht alle Fragen

vorbereiten, aber einige liegen nahe und kommen erfahrungsgemag immer wieder.

Die Kreditentscheidung — und dann?
Ihre BemUhungen sollten nicht mit der Entscheidung Uber Ihren Kreditantrag enden.

Dies gilt fir eine Absage genauso wie fur eine Zusage.

- Kreditantrag abgelehnt
Die Ablehnung lhres Antrags kann viele Ursachen haben, und Sie sollten diesen auf
den Grund gehen. Versuchen Sie, Kritikpunkte abzustellen, und sehen Sie sich nach
Alternativen um. Es muss sich dabei nicht unbedingt um einen klassischen Bankkredit

handeln.
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Kommunikation und sorgen Sie dafir, dass Ihre Bank regelmalRig tUber die Situation
Ihres Unternehmens informiert ist. Dies gilt auch, wenn Sie die gesetzten Ziele mal
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I. lhr Kreditantrag aus Sicht der Bank

Die Bank gehort fur beinahe jedes Unternehmen zu den wichtigsten Geschaftspartnern. Schlief8lich
sind eine ausreichende Finanzausstattung sowie eine Reihe weiterer Finanzdienstleistungen aus
dem Geschaftsalltag nicht wegzudenken. Dennoch fiihlen sich gerade bei Finanzierungsfragen viele
Unternehmen im Umgang mit der Bank unsicher. Ziel dieser Ausgabe von fokus:unternehmen ist es,
Ihnen wichtige Informationen sowie einige Tipps mit auf den Weg zu geben, die lhnen bei der

erfolgreichen Prasentation Ihres Finanzierungsvorhabens helfen sollen.

Grundsatzlich sollten Sie sich dartber im Klaren sein, dass es im ureigenen Interesse der
Banken ist, Kredite zu vergeben. Die Unternehmensfinanzierung ist fir die meisten Banken wichtiger
Bestandteil ihres Geschaftsmodells, und sie verdienen damit Geld. |hr Interesse an einem Kredit
bietet aus Sicht der Bank die Mdglichkeit, ein Geschaft abzuschliefen und damit unter Umstanden
sogar einen neuen Kunden sowie Folgegeschdfte zu gewinnen. Sie sollten also davon ausgehen,
dass die Bank lhnen mit Wohlwollen begegnet. Naturlich wird sie dabei genau prifen, ob das

potenzielle Geschaft flr sie betriebswirtschaftlich auch sinnvoll ist.

Die Beurteilung, ob sich ein Kreditgeschaft lohnt, ist komplex. SchlieBlich muss die Bank in Be-
tracht ziehen, dass sie das verliehene Geld gar nicht oder nur teilweise zurlickbekommt. Dieses Aus-
fallrisiko ist naturlich bei jedem Kreditnehmer unterschiedlich. Es hangt von seiner individuellen
Situation ab. Die Bank bedient sich daher eines sogenannten Ratings, mit dem sie die Kreditwrdig-
keit (Bonitat) jedes einzelnen Kreditnehmers bewertet. Das heifit, sie schdtzt die Wahrscheinlichkeit
ab, dass ein Kreditnehmer seinen Kredit auch zurlickzahlen wird. Die richtige Messung und
Steuerung des Risikos sind unbedingt notwendig, um die Stabilitat der Bank und damit auch die Ein-

lagen ihrer Kunden zu gewahrleisten.

Bei der Ermittlung des Risikos, das mit einem Kredit verbunden ist, spielt allerdings nicht nur
die KreditwUrdigkeit des Kunden eine Rolle, sondern auch die Sicherheiten, die er zur Verfligung
stellen kann, werden berlcksichtigt. Diese Sicherheiten kdnnen im Falle eines Kreditausfalls ver-

wertet werden. Dies mindert dann die Verluste der Bank.

Aus lhrer individuellen Kreditwirdigkeit, lhren Sicherheiten sowie auch der Art und Laufzeit
des Kredits ermittelt die Bank also die Hohe des Kreditrisikos, das sie bei einem Kreditvertrag mit
Ihnen eingeht. Dies ist Grundlage fir die Kreditentscheidung. Bei einer Zusage ist das Risiko zudem
ausschlaggebend fir den Preis und die weiteren Konditionen eines Kredits. Die Bank lasst sich ihr

Risiko verglten und sichert sich so gegen mogliche Verluste ab.
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Es ist wichtig zu wissen, dass der Bankberater und selbst die Bank insgesamt bei der Kreditver-
gabe nicht vollkommen frei entscheiden kann. Bei Kreditentscheidung und Risikobewertung missen
strenge gesetzliche Vorschriften eingehalten werden. So muss beispielsweise die Kreditentscheidung
von zwei Bereichen gemeinsam getroffen werden, dem Vertrieb und der sogenannten ,Marktfolge*.
Wahrend der Firmenkundenbetreuer im Vertrieb fir den direkten Kontakt zu den Kunden ver-
antwortlich ist, findet in der Marktfolge eine genaue Uberpriifung des Antrags statt. Die Marktfolge
ist vom Vertrieb organisatorisch streng getrennt. Damit soll eine mdglichst neutrale Entscheidung

gewahrleistet werden.

Auch die Verfahren zur Bewertung der Kreditwirdigkeit (Ratingverfahren) muissen durch die

zustandige Aufsichtsbehorde genehmigt werden.

SchlieBlich spielt neben den regulatorischen Vorschriften naturlich die individuelle Geschafts-

politik der Bank bei der Kreditvergabe eine Rolle.
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Il. Die Vorbereitung — entscheidende Weichenstellung
fiir erfolgreiche Finanzierung

In den Verhandlungen mit der Bank werden hdufig entscheidende Weichen fir die zuklnftige Ent-
wicklung eines Unternehmens gestellt. Eine gute Vorbereitung ist daher Pflicht. Nur dann wird es
Ihnen gelingen, als kompetenter und verlasslicher Geschaftspartner aufzutreten und so das Ver-
trauen der Bank zu gewinnen. Ziel muss es sein, moglichst alle Zweifel an dem Erfolg Ihres Vor-

habens auszuraumen.

Um die Anforderungen der Banken an einen Kreditnehmer besser zu verstehen, hilft es
vielleicht, wenn Sie sich zur Vorbereitung Ihres eigenen Kreditantrags einmal in die Lage des Bank-
mitarbeiters versetzen. Stellen Sie sich vor, ein lhnen nicht ndher bekannter Mensch bittet Sie um
Geld, weil er damit beispielsweise ein Café eroffnen mochte. Falls Sie Uberhaupt bereit sind, ihm
Geld zu leihen, werden Sie vorher wahrscheinlich eine ganze Menge Uber die Person, ihre Ver-
gangenheit und ihr Vorhaben wissen wollen. Erst wenn Sie sowohl das Konzept als auch der person-

liche Eindruck restlos Uberzeugt haben, werden Sie vielleicht bereit sein, das Risiko einzugehen.

Naturlich gehort die Kreditvergabe zum Geschaft einer Bank, und sie verfligt Uber ent-
sprechende Erfahrung. Letztlich vergibt aber eben auch die Bank einen Kredit nur, wenn der Kunde
sie durch eine professionelle Vorbereitung und ein ausgereiftes Konzept davon tUberzeugen kann,
dass er das Geld auch zurtickzahlen kann. Dabei wird von einem kleinen Unternehmer, beispiels-
weise einem Handwerker, natirlich nicht erwartet, dass er neben seiner taglichen Arbeit zum

Finanzprofi wird. Gewisse Grundlagen sind aber unerlasslich.

In den folgenden Abschnitten mochten wir lhnen einige Tipps an die Hand geben, die helfen
sollen, argerliche Fehler zu vermeiden. Neben der Fahigkeit, das eigene Konzept schriftlich und
mundlich fundiert darzustellen, sind ein Grundverstandnis des Kreditvergabeprozesses sowie ein

grober Uberblick Uiber die géngigen Konditionen fiir ein Uiberzeugendes Auftreten sehr wichtig.

A Tipp: Nehmen Sie sich ausreichend Zeit, das Finanzierungsgesprach grindlich vorzubereiten.

Dies gilt besonders, wenn Sie noch keine Krediterfahrung haben.

A Tipp: Bei der Vorbereitung wichtiger Termine sollten Sie dariber nachdenken, lhren Steuer-
berater oder einen Unternehmensberater einzuschalten. Auch die Kammern — Handwerkskammern
wie Industrie- und Handelskammern — geben qualifizierte Unterstltzung. Befindet sich Ihr Unter-
nehmen in einer Krise, ist die Unterstitzung durch externe Berater besonders wichtig und wird

sicher auch vonseiten der Bank positiv beurteilt.
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Terminvereinbarung und Gesprachspartner
Sorgen Sie daflr, dass die Bank moglichst frihzeitig in Ihr Projekt eingebunden ist. SchlieRlich
mussen Sie immer damit rechnen, dass die Finanzierung nicht so klappt, wie Sie sich das vorgestellt

haben. In einem solchen Fall brauchen Sie ausreichend Zeit, um eine alternative Losung zu finden.

Bevor Sie sich aber mit einer Bank in Verbindung setzen, ist es ratsam, die wichtigsten Unter-
lagen, insbesondere den Businessplan, bereits fertiggestellt zu haben. Diese Unterlagen sind fir lhr
Projekt von zentraler Bedeutung, und Sie sollten diese auf keinen Fall unter Zeitdruck ,zusammen-
zimmern®. Um das Gesprach mit Ihrem Berater moglichst effizient zu gestalten, empfiehlt es sich,
ihm die wichtigsten Unterlagen bereits mindestens eine Woche vor dem vereinbarten Termin zu-
kommen zu lassen. So kann er sich bereits vorher ein Bild von Ihrem Vorhaben machen, und im Ge-

sprach bleibt gentigend Zeit, sich tber die wichtigen Punkte auszutauschen.

A Tipp: Grundsatzlich gilt, dass Sie einen Termin bei der Bank nur dann vereinbaren sollten, wenn
Sie vollkommen sicher sind, rechtzeitig alle Unterlagen fir eine vollstandige Selbstauskunft vor-

legen zu kénnen.

Falls Ihnen der Firmen- bzw. Geschaftskundenbetreuer und die Bank noch nicht bekannt sind,
erkundigen Sie sich vorher, welche Ansprechpartner zur Verfligung stehen und wie die Bank
organisiert ist. Die meisten Banken wollen dem individuellen Bedarf ihrer Kunden durch ihre
Organisation Rechnung tragen. So werden in manchen Hausern Kunden, die unternehmerisch tatig
sind, von Privatkunden getrennt beraten. In anderen Hausern wird — nach UnternehmensgrofRe
oder aufgrund von qualitativen Kriterien — zwischen Geschaftskunden mit eher standardisiertem Be-

darf und Firmenkunden unterschieden.

Lernen Sie lhren Betreuer kennen und fragen Sie nach dem genauen Ablauf des Kreditvergabe-
prozesses. In der Regel kann Ihr Betreuer einen Kredit ab einer bestimmten Grenze, die sich von
Bank zu Bank unterscheidet, nicht selbst zusagen, sondern bereitet die Entscheidung vor und gibt
eine Stellungnahme zu Ihrem Finanzierungsanliegen ab. Die Entscheidung wird dann auf Grund-
lage dieser Daten gemeinsam mit der Kreditabteilung (Marktfolge) getroffen. Dies hangt von der
KreditgroRe und den individuellen Prozessen der Bank ab. Unabhdngig davon, ob ein Zweitvotum
bendtigt wird oder nicht, wird der Kreditantrag mithilfe eines standardisierten Programms bewertet
(Rating oder Scoring). Fur die eigene Vorbereitung ist es hilfreich, sich Uber die Abldufe im Klaren

Zu sein.



BANKENVERBAND

Am Rating fiihrt kein Weg vorbei

Fur Banken ist das Rating eine Methode zur Einschdtzung der Kreditwiirdigkeit eines Unternehmens.
Ein Ratingverfahren, das die Kreditwurdigkeit tendenziell als zu gut einschatzt, fihrt zu unerwarteten
Kreditausfallen, da die Risiken nicht ausreichend hoch eingeschéatzt wurden und deshalb nicht be-
preist werden konnten. Unterhdlt eine Bank hingegen ein Ratingverfahren, das die Bonitat
systematisch als zu schlecht einschatzt, so Uberlasst sie lohnende Engagements der Konkurrenz. Die

kalkulierten Konditionen sind zudem zu hoch.

Mit der Ratingnote bestimmt die Bank die Wahrscheinlichkeit, dass ein Unternehmen in Zu-
kunft seinen Kredit nicht zurlickzahlen kann. Die Kreditinstitute sprechen in diesem Zusammenhang
von der Ausfallwahrscheinlichkeit (auch ,Probability of Default” oder kurz ,PD“). In Abhdngigkeit
von der Ausfallwahrscheinlichkeit, also dem Risiko fUr die Bank, werden die Zinsen sowie weitere
Kreditkonditionen festgelegt. Dabei hat Ubrigens auch die Laufzeit Einfluss auf die HOhe der Zinsen,
da das Risiko fur die Bank Uber einen langeren Zeitraum zunimmt. Man spricht von einer , risiko-
adjustierten Bepreisung® Der Zusammenhang zwischen Rating (d.h. Hohe des Risikos) und Hohe

der Kreditkosten ist in Abbildung 1 dargestellt.

Abbildung 1
ZUSAMMENHANG ZWISCHEN RATING UND KREDITKOSTEN

Kapitalkosten: zu erzielende Rendite fiir das Kapital (Eigen-
kapital, das die Banken aus wirtschaftlichen und rechtlichen
Grinden fur unerwartete Verluste bereitstellen — unter
Basel Il ist fur bessere Ratings weniger und fur schlechtere
Ratings mehr Kapital erforderlich)

Erwartete Verluste: geschatzte kiinftige Verluste aufgrund
von Zahlungsausfallen einiger Kreditnehmer (niedrig fir
bessere und hoch fur schlechtere Ratings)

Betriebliche Kosten: Kosten fur die Fihrung und Verwal-
tung einer Bank (Lohne, Miete usw.)

Finanzierungskosten: Zinssatz, den die Bank fur die
Geldbeschaffung auf dem Markt zu zahlen hat

Besser «———— Rating ———— Schlechter

Quelle: Europaische Kommission.

Bei einer risikoadjustierten Bepreisung konnen Banken flr hohere Risiken auch entsprechend
hohere Preise verlangen. Der Vorteil fir solide Unternehmen besteht darin, dass sie mit ihren Zins-

zahlungen dann nicht risikoreichere Engagements der Bank bei anderen Unternehmen sub-
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ventionieren mussen. Umgekehrt haben damit auch kleinere Unternehmen mit gutem Rating die

Moglichkeit, einen entsprechend glinstigen Zinssatz zu erhalten.

Die Banken unterliegen bei ihrer Risikobeurteilung der Kreditkunden strengen gesetzlichen
Regelungen. Konkret beruhen die Vorgaben fir das Ratingverfahren auf den von einem inter-
nationalen Ausschuss erarbeiteten Eigenkapitalvorschriften fir Kreditinstitute (Basel Il). Eine ent-
sprechende EU-Richtlinie ist vom Gesetzgeber in deutsches Recht umgesetzt worden. Die
Konkretisierung erfolgt vor allem durch die ,,Mindestanforderungen an das Risikomanagement”
(kurz: MaRisk).

Flr die Banken ist dabei eine moglichst leistungsfahige Methodik ein Wettbewerbsvorteil, da
sie ihnen hilft, Risiken so differenziert wie méglich einzuschatzen. Aufgrund der unterschiedlichen
Ansadtze sind die einzelnen Ratingverfahren also nur eingeschrankt vergleichbar. Zudem stellen die
methodischen Details aufgrund ihrer wettbewerbspolitischen Bedeutung fur die Bank ein Betriebs-

geheimnis dar.

A Tipp: Da Sie das Rating bei einem Kreditantrag nicht umgehen kénnen, sollten Sie versuchen, es
in lhrem Sinne zu nutzen. Daflr ist es ratsam, sich vor einem Kreditantrag ausfihrlich mit dem
Ratingprozess auseinanderzusetzen. Auch wenn Sie nicht damit rechnen kdnnen, dass die Bank
Ihnen den Ratingprozess in allen Einzelheiten erldutert, sollten Sie sich bei Ihrem Betreuer dartber
informieren, welche Faktoren fir die Einschdtzung lhres Unternehmens von Bedeutung sind.
SchlieBlich kdnnen Sie sich nur gezielt vorbereiten und gegebenenfalls Verbesserungen vornehmen,

wenn Sie auch wissen, worauf Ihre Bank Wert legt.

A Tipp: Falls Sie bereits Kunde sind, sollten Sie Ihr aktuelles Rating kennen. Es ist durchaus sinnvoll,
mit der Bank Uber das Rating ins Gesprach zu kommen. Sprechen Sie Uber mdgliche Schwachen
Ihres Unternehmens und fragen Sie nach Verbesserungsvorschldgen. Was erwartet die Bank im Hin-
blick auf die Gewahrung eines weiteren Kredits von Ihnen? Moglicherweise kann Ihnen lhre Bank
hierzu auch schriftliche Unterlagen geben. Sie sollten allerdings beachten, dass Banken fir die
Bereitstellung einer solchen ausfihrlichen Ratinganalyse unter Umstanden eine angemessene Ver-

gltung verlangen.

Jede Bank verfligt letztlich Uber ein individuelles Ratingverfahren. Dennoch lassen sich einige
grundsatzliche Aussagen zu den einzelnen Ratingkomponenten machen. So setzt sich ein Rating
aus ,harten” (quantitativen) (sog. ,Hardfacts“) und ,weichen“ (qualitativen) Faktoren (sog.
,Softfacts) zusammen. Die harten Faktoren erlauben eine Aussage Uber die aktuelle Ertrags-, Ver-
mogens- und Finanzlage des Unternehmens, wahrend die weichen Faktoren sich insbesondere auf

die Qualitdt des Managements und die zuklnftige Wettbewerbsfahigkeit beziehen.
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Die harten Faktoren entstammen den gangigen betriebswirtschaftlichen Unterlagen, die Sie
mit Ihrem Kreditantrag einreichen (siehe ndchster Abschnitt ,Welche Unterlagen braucht die Bank?“).

Analysiert werden von den Banken typischerweise Kennzahlen zu den folgenden Bereichen:

— Vermdgenslage/-entwicklung — Ertragslage/-entwicklung
— Finanzlage/-entwicklung — Cashflow-Analyse
— Bilanzpolitik — Kontodatenanalyse

Zu den weichen Faktoren gehoren insbesondere Aussagen Uber die folgenden Bereiche:

— Management und Strategie — Marktstellung
— Unternehmensplanung/Controlling — Risikomanagement
— Nachfolgeregelung — Informationsverhalten

Zusatzlich zu der individuellen Situation jedes Unternehmens beziehen viele bankinterne
Ratingsysteme bei ihrer Analyse auch eine Branchenkomponente mit ein. Damit werden Risiko-
faktoren berlcksichtigt, die sich auf die gesamte Branche auswirken. SchliefRlich kann zusatzlich
eine sogenannte individuelle Ratingkomponente in das Ratingverfahren einbezogen werden, wenn
standardisierte Ratingverfahren der konkreten Situation des Unternehmens in einzelnen Fallen
nicht ganz gerecht werden. Die Hohe der zur Verfligung gestellten Sicherheiten hat dagegen keinen
Einfluss auf die Ausfallwahrscheinlichkeit, allerdings moglicherweise durchaus auf die Kredit-

konditionen (siehe Abschnitt ,Sicherheiten bieten®).

Wenn Sie die Grundprinzipien des Ratingprozesses kennen, kdnnen Sie dieses Wissen bei
Ihrem Kreditantrag nutzen, um unnotige Fehler zu vermeiden und die Entscheidung der Bank ein
Stlick weit positiv zu beeinflussen. Dabei stellt Transparenz grundsatzlich einen der wichtigsten
Faktoren fir die erfolgreiche Kommunikation mit der Bank dar. Dies ist keine neue Erkenntnis —in
fast jedem Ratgeber wird darauf hingewiesen. Es lohnt aber, sich dies immer wieder vor Augen zu
fihren. Erkléren Sie daher offen die Chancen und Risiken lhres Unternehmens. Wenn Ihre Bank fest-
stellen muss, dass Sie ihr Informationen vorenthalten haben, kann dies zu einem maoglicherweise

irreparablen Schaden Ihrer Geschaftsbeziehung fuhren.

A Tipp: Die Bank sollte in die Lage versetzt werden, alle relevanten Ablaufe in Ihrem Unternehmen

nachvollziehen zu kénnen.
Bereits mit einer klaren und professionellen Aufbereitung Ihrer Unterlagen konnen Sie einen

positiven Beitrag fur Ihr Rating leisten. Eine sorgfaltige Erlduterung der eigenen Geschaftszahlen

sowie der strategischen Uberlegungen kann helfen, Missverstindnisse bei der Datenanalyse zu ver-
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meiden, und vermittelt der Bank einen guten Eindruck von lhren unternehmerischen Fahigkeiten.
SchliefRlich gehort die Qualitat des Managements zusammen mit der Existenz einer Gberzeugenden
Unternehmensstrategie zu den wichtigsten weichen Ratingfaktoren. Die Rating- oder Kreditgesprache
mit der Bank bieten daher immer eine Moglichkeit, von der eigenen Kompetenz zu tUberzeugen. Auch

wenn die Bank im Gesprach sicherlich nicht systematisch lhre Managementqualitaten testen wird.

Aus den allgemein bekannten Ratingfaktoren lassen sich eine ganze Reihe von Fragen ab-
leiten, auf die Sie sich vorbereiten sollten. Versuchen Sie, moglichst viele der potenziellen Fragen

bereits in lhren schriftlichen Unterlagen zu beantworten.

Zur Vorbereitung kann es hilfreich sein, einen Rating-Selbsttest durchzuflhren. Solche Tests
werden in unterschiedlicher Qualitat von verschiedenen Anbietern zur Verfiigung gestellt. Im Inter-
net frei zuganglich gibt es beispielsweise das ,,IHK-Win-Rating“, das ,,BIS-Pre-Rating” fir Handwerks-
unternehmen oder den ,Ratingplaner Online” des Bundesministeriums fur Wirtschaft und Techno-
logie (siehe Links unter ,Empfehlungen zur weiteren Vertiefung“). Bedenken Sie aber bei der
Nutzung eines solchen Instruments stets, dass die bankindividuelle Ratingpraxis unter Umstanden
ganz anders aussehen kann. DarUber, welche Unterlagen die Bank von lhnen erwartet und auf
welche wichtigen Fragen Sie eine Antwort haben sollten, erhalten Sie in den nachsten Abschnitten
einen kurzen Uberblick (siehe Abschnitte ,Welche Unterlagen braucht die Bank?“ und ,Die

wichtigsten Fragen®).

Welche Unterlagen braucht die Bank?

Eine faire und sachgemalie Beurteilung des Kreditwunsches ist ohne aussagekraftige Informationen
nicht moglich. Es ist Ihre Aufgabe, diese Informationen zu liefern und sie so aufzubereiten, dass die
Bank sich ein realistisches und umfassendes Bild von Ihnen und Ihrem Unternehmen machen kann.
Dies sollte auch bereits in den vorhergehenden Ausfiihrungen deutlich geworden sein. Aber: Welche

Unterlagen bendtigt die Bank nun genau?

Eine konkrete Antwort auf diese Frage gibt es nicht, da keine regulatorischen Vorschriften
existieren, die genau festlegen, welche Unterlagen die Bank fur ihre Entscheidung heranzuziehen
hat. Letztlich mUssen die Banken ihr Risikomanagement aber gegentber der Finanzdienstleistungs-
aufsicht rechtfertigen. Es ist also abhdngig von der Bank und ihren Kreditvergabeprozessen, welche

Unterlagen sie von Ihnen anfordert.

A Tipp: Erkundigen Sie sich rechtzeitig, welche Unterlagen die Bank von Ihnen erwartet.

Wahrend sich die harten Ratingfaktoren meist relativ problemlos aus den gangigen betriebs-

wirtschaftlichen Unterlagen ablesen lassen, ist eine schriftliche Darstellung der weichen Rating-
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faktoren (z.B. Managementqualitdt und Strategie) schwieriger. Unter Umstanden sind solche Unter-
lagen im Unternehmen gar nicht vorhanden. Wichtigstes Instrument, um Fragen zu Unternehmens-
fuhrung, Strategie, Markten und Produkten aufzuarbeiten, ist der Businessplan oder im Fall eines
etablierten Unternehmens auch die Unternehmensbeschreibung samt Vorhabenbeschreibung.
Diese Unterlagen dienen auch dazu, dem Bankmitarbeiter eine Vorbereitung auf das Gesprach mit

Ihnen zu ermoglichen.

A Tipp: Fur alle Unterlagen gilt, dass sie so aktuell wie moglich sein sollten. Insbesondere sollte lhre

Betriebswirtschaftliche Auswertung (BWA) unbedingt auf dem neuesten Stand sein.

Die konkrete Gestaltung dieser strategischen Unterlagen hangt stark vom Einzelfall ab — GroRRe
des Unternehmens, Branche und Perspektiven sind entscheidende Einflussfaktoren, die sich
kaum standardisieren lassen. Sowohl im Buchhandel als auch im Internet gibt es zahlreiche
Veroffentlichungen, die Praxisbeispiele enthalten. Es kann durchaus auch ratsam sein,
einen externen Berater heranzuziehen. Allerdings sollten Sie in diesem Fall darauf achten,
dass Sie selbst jedes Detail Ihrer Unterlagen nachvollziehen konnen und in der Lage sind,
es auch zu erldutern. Es wirkt wenig Uberzeugend, wenn Sie dazu auf einen Dritten angewiesen

sind.

Grundsatzlich gilt beim Erstellen lhrer Unterlagen, dass diese pragnant und verstandlich alle
wesentlichen Punkte lhres Vorhabens und Ihres Unternehmens aufgreifen sollten. Das heifit, Sie
sollten auf allzu technische Ausflihrungen verzichten und sich moglichst kurzfassen. Es geht darum,
jemandem lhre Idee nahezubringen, der sich mit einer speziellen kaufmannischen oder technischen
Herausforderung wie der Ihren moglicherweise noch nie beschaftigt hat. Die Bank mdchte aber zu
Recht wissen, was Sie genau mit dem Kredit machen wollen. Stellen Sie also die Besonderheiten
Ihres Angebots deutlich heraus, ohne dabei den realistischen Blick auf die Risiken zu vernachldssigen.
Auch eine ansprechende optische Darstellung wirkt Uberzeugend und unterstreicht Ihre ver-

kauferischen Fahigkeiten.

A Tipp: Betrachten Sie Ihre Unterlagen als Ihre Visitenkarte. Nutzen Sie die Gelegenheit, durch eine

sorgféaltige und professionelle Gestaltung zu Uberzeugen.

A Tipp: Vollstandige, gut strukturierte und verstandliche Unterlagen ermaoglichen eine schnellere

Entscheidung der Bank.
Solange Sie die Bank grundsdtzlich von den Erfolgsaussichten und der Ernsthaftigkeit Ihres

Vorhabens tUberzeugen kénnen, ist zum Beispiel das Fehlen einer Unterlage kein groReres Problem.

Sie werden dann sicherlich die Chance bekommen, ein fehlendes Dokument oder eine nicht aktuelle
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Zahl noch nachzureichen. Es kann durchaus auch passieren, dass die Bank Unterlagen nachfordert,

wenn sie es flir notig halt, um eine zwischenzeitlich aufgetretene Frage noch zu beantworten.

2 Tipp: Halten Sie sich exakt an die getroffenen Abmachungen und sorgen Sie daflr, dass Termine
fur die Einreichung zusatzlicher Unterlagen genau eingehalten werden. Dies ist Voraussetzung, um

das Vertrauen der Bank zu gewinnen.

Mit der folgenden Checkliste soll Ihnen ein Uberblick tiber die gangigen Unterlagen gegeben
werden. Da sich die Anforderungen je nach Bank, Vorhaben und GroRRe sowie Rechtsform des
Unternehmens unterscheiden kdnnen, bedeutet dies nicht, dass Sie immer jede der aufgefiihrten
Unterlagen einreichen muissen (zumal manche Unterlagen nicht von jedem Unternehmen er-
stellt werden mussen). Stimmen Sie vorher mit lhrem Kundenberater ab, welche Unterlagen

benotigt werden.

CHECKLISTE UNTERLAGEN BANKGESPRACH

O Unternehmensbeschreibung (Basisinformationen Gber das Unternehmen)

O

Jahresabschluss (Bilanz, GuV-Rechnung, Anhang) und Lagebericht (ggf. der letzten drei Jahre)

O

Wenn nicht bilanzierungspflichtig: Einnahmen-Uberschuss-Rechnung mit Aufstellung des
betrieblichen Vermdgens und der betrieblichen Verbindlichkeiten

Unterlagen zur strategischen Ausrichtung des Unternehmens

Aktuelle betriebswirtschaftliche Auswertungen (BWA)

Finanz- und Liquiditatsplanung

O oOooao

Planungsrechnungen fiir das laufende und die kommenden ein bis drei Jahre
(z.B. Plan-Bilanz, Plan-GuV, Umsatz-, Kosten- und Erlésplanung)

Unterlagen zur Unternehmensorganisation

Auftragslisten, Forderungs- und Warenbestand

Ubersicht tiber die wichtigsten Verbindlichkeiten

Investitionsplanung mit Vorhabenbeschreibung und Kapitalbedarfsplan

Liste der Sicherheiten

Handelsregisterauszug, Gesellschaftsvertrag/Satzung oder Ehevertrag
Grundbuchausziige und Wertgutachten fir Immobilien

Tabellarischer Lebenslauf mit beruflichem Werdegang
Unbedenklichkeitsbescheinigungen (Finanzamt, Krankenkassen, Berufsgenossenschaft)

Vordruck der Bank zur Selbstauskunft mit entsprechenden Nachweisen

OO0OO0OO0ODO0Oo0OoO0OoOaonOaoao

Informationen zur Beantwortung der Fragen zu den weichen Ratingfaktoren
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Sicherheiten bieten

Die Kreditvergabe basiert auf Vertrauen, aber eben nicht nur. Denn Sicherheiten stellen fir die Bank
Garantien dar, fur den Fall, dass der Kreditnehmer den Kredit nicht zurtickzahlen kann. Sie reduzieren
Verluste bei einem moglichen Ausfall (auch , Loss given Default” oder kurz ,,LGD“). Bei Unternehmen mit
gutem Rating — das heifst geringer Ausfallwahrscheinlichkeit — ist die Bank eher bereit, auf Sicher-
heiten zu verzichten, wahrend sie umgekehrt bei Unternehmen mit relativ hoher Ausfallwahrschein-
lichkeit groRen Wert auf die Stellung von Sicherheiten legt. Bei der Bewertung von Sicherheiten
muss die Bank sich allerdings auf Schatzungen verlassen, weil Wertschwankungen, zum Beispiel bei
Wertpapieren oder Immobilien, nicht genau vorhersehbar sind. Die Einschatzungen kénnen sich

dabei von Institut zu Institut durchaus unterscheiden.

Grundlage fir die Bewertung durch die Bank ist der sogenannte Beleihungswert einer Sicher-
heit. Dabei handelt es sich um den Wert, der sich aller Wahrscheinlichkeit nach langfristig bei deren
Verwertung erzielen 3sst. Ziel ist es dabei, konjunkturelle oder spekulative Einflisse zu eliminieren.

Der Beleihungswert liegt daher meist deutlich unter dem aktuellen Verkehrswert.

Zusatzlich stellt sich fir das Kreditinstitut die Frage, wie schnell eine Sicherheit tatsachlich ver-
wertet werden kann. Dieses Verwertungsrisiko berUcksichtigt die Bank durch einen entsprechenden
Sicherheitsabschlag auf den Beleihungswert. Ergebnis ist die sogenannte Beleihungsgrenze, also der

Hochstwert, zu dem eine Bank ein Sicherungsobjekt (z.B. eine Immobilie) als Sicherheit akzeptiert.

Obwohl die Bereitstellung von Sicherheiten vielen Unternehmen nicht ganz leichtfallt, ergibt
sich dadurch eine Chance. So kann ein Unternehmen mit einem eher schlechten Rating die Bank
durch das Stellen von Sicherheiten dazu bewegen, den Kredit Uberhaupt zu bewilligen. Natirlich
konnen Banken fir einen gut besicherten Kredit auch bessere Konditionen anbieten, da ihr Verlust-

risiko in diesem Fall ja sinkt.

Die vorangegangenen Ausflihrungen deuten bereits darauf hin, dass die Frage der Sicher-
heiten bei Kreditverhandlungen oftmals ein zentrales Thema ist, auf das Sie sich gut vorbereiten
sollten. Es ist wichtig zu wissen, welche Kreditsicherheiten es gibt, mit welchen Konsequenzen sie

einhergehen und welche Sicherheitenstrategie zu dem jeweiligen Finanzierungsvorhaben passt.

ATipp: Machen Sie sich bereits vor dem Bankgesprach Gedanken daruber, was Sie als Sicher-
heiten zur Verfiigung stellen konnen und vor allem wollen. Am besten erstellen Sie mithilfe Ihres
Beraters einen Sicherheitenplan, damit Sie einen genauen Uberblick haben und diesen gegebenen-
falls auch der Bank zur Verfligung stellen konnen. Es ist sinnvoll, sich dazu im Vorhinein auch tber

die BewertungsmaRstabe der Bank zu informieren, um Uberraschungen moglichst zu vermeiden.
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A Tipp: Denken Sie daran, dass Sie zusatzliche Sicherheiten in den Kreditverhandlungen nutzen
konnen, um bessere Konditionen zu erhalten. Auf der anderen Seite muss Ihnen bewusst sein, dass
Sie lhren unternehmerischen Spielraum einschranken, wenn Sie der Bank mehr Zugriffsrechte ein-

raumen als notig.

2 Tipp: Sie sollten gegenlber der Bank darauf achten, dass die von lhnen eingebrachten Sicher-
heiten genau definiert sind, um spater unnotige Auseinandersetzungen zu vermeiden. Wichtig ist
auch, die Bewertungsmethode klar zu definieren und zu vereinbaren, unter welchen Umstanden zu-

kiinftig eine Anderung der BewertungsmaRstdbe maglich ist.

AbschlieRend hier noch eine Darstellung der typischen Kreditsicherheiten im Mittelstand:

— Grundpfandrechte

— Sicherungsabtretungen (Zessionen) von Forderungen aus Lieferung und Leistung, auch von
Versicherungen, Sparvertragen oder Guthabenforderungen gegen Banken

— Sicherungsubereignungen von Maschinen und Warenbestanden

— Pfandrechte an Wertpapieren

— Burgschaften (z.B. vom geschaftsfihrenden Alleingesellschafter einer GmbH, Ausfallbiirgschaften

von Burgschaftsbanken)

Da bankubliche Sicherheiten bei kleineren Unternehmen haufig nur unzureichend verfiigbar
sind, kann den Ausfallblrgschaften von Birgschaftsbanken eine besonders wichtige Rolle zu-

kommen.

A Tipp: Informieren Sie sich bei der in Ihrem Bundesland tatigen Blrgschafts- oder Forderbank Uber

die Moglichkeit, eine Ausfallblrgschaft zu erhalten.

Forderprogramme kénnen helfen

Gerade kleinen und mittleren Unternehmen steht eine breite Palette unterschiedlicher Forder-
moglichkeiten zur Verfigung. Dabei werden auf Landes-, Bundes- und Europa-Ebene zahlreiche
Forderinstrumente zu einer noch groReren Anzahlvon Forderzwecken angeboten. Es ist nicht weiter
verwunderlich, wenn Unternehmer sich von dieser Vielfalt zunachst abschrecken lassen. Dazu
kommt, dass die Antragstellung nicht selten kompliziert und zeitintensiv ist, sodass einige sich aus

diesem Grund vielleicht gegen einen Antrag entscheiden.

Trotz des moglicherweise damit verbundenen Aufwandes sollten Sie sich mit der Thematik
auseinandersetzen, da das passende Forderprogramm ein wichtiger Baustein fir den Erfolg lhres
Unternehmens sein kann. Dies gilt insbesondere fir solche Bereiche, in denen sich die Kredit-

institute aufgrund der besonderen Risiken nur sehr eingeschrankt engagieren konnen (z. B. Existenz-
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grindung oder Innovationsfinanzierung). Unter Umstdnden ist es sinnvoll, ein Férderprodukt in das
Finanzierungsangebot der Hausbank einzubauen. Die meisten Banken verfligen Uber Forder-

spezialisten und werden Sie entsprechend beraten.

In der Regel gilt bei der Beantragung von Fordermitteln das Hausbankprinzip (Abbildung 2).
Das heil’t, dass Antrage nur Uber die Hausbank gestellt werden kénnen. Diese berat Sie, prift das
Vorhaben und muss lhrem Antrag zustimmen. Erst dann leitet sie die Unterlagen an die zustandige
Forderbank weiter. Sobald diese die Zusage erteilt hat, kann Ihre Hausbank die Mittel an Sie aus-

zahlen bzw. in das Gesamtfinanzierungskonzept einpassen.

Abbildung 2
DAS HAUSBANKPRINZIP

Antragstellung Kreditzusage

— Finanzierungsberatung — Kreditiiberwachung
— Bonitdten- und — Sicherheitenverwaltung
Sicherheitspriifung
— Antragsprifung
Beflirwortung Refinanzierungszusage

Forderinstitut

Prifung der Forderfahigkeit des Antragstellers

2 Tipp: Verschaffen Sie sich einen Uberblick Uber die bestehenden Férderprogramme, sodass Sie
diese gegebenenfalls in Ihrem Bankgesprach ansprechen konnen. Das Bundesministerium fir
Wirtschaft und Technologie bietet beispielsweise eine umfangreiche Foérderdatenbank mit
differenzierter Suchfunktion an, mit der Sie sich Uber passende Angebote und die dazugehorigen
Bedingungen informieren konnen. An dieser Stelle sei darauf hingewiesen, dass lhre Hausbank
moglicherweise nicht bei jedem Forderprogramm weiterhelfen kann. Es ist bei der Vielzahl der An-
gebote kaum moglich, jedes einzelne genau zu kennen und eine Verbindung zu allen Anbietern zu

unterhalten.
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lll. Das Bankgesprach — lhr (iberzeugender Auftritt

Nachdem Sie sich intensiv auf |hren Termin bei der Bank vorbereitet haben, kommt es im
Gesprach nun darauf an, sich auch entsprechend professionell zu prasentieren. Dabei besteht die
Gelegenheit, Ihr Vorhaben aktiv zu erldutern und die Bank von lhren unternehmerischen Qualitdten
zu Uberzeugen. Wie bereits bei der Gestaltung der schriftlichen Unterlagen geht es auch hier darum,
Ihr Vorhaben gut darzustellen und der Bank zu erklaren, warum sie lhnen ihr Geld anvertrauen
sollte. Auch wenn Ihr Gesprachspartner aus dem Vertriebsbereich keine alleinige Entscheidungs-
kompetenz hat, ist es wichtig, sich in dem Prozess seine Unterstitzung zu sichern, da er die not-
wendige bankinterne Abstimmung mit der Marktfolge durchfihren wird. Neben einem Uber-

zeugenden Konzept spielt dafiir insbesondere |hr personliches Auftreten eine wichtige Rolle.

Das richtige Auftreten

Sie haben ein gutes Konzept mitgebracht und mussen dieses im direkten Gesprach nun als Unter-
nehmer glaubwurdig vertreten. Um Ihre Botschaft iberzeugend zu vermitteln, ist auch Ihr Auftreten
von nicht zu unterschatzender Bedeutung. Beherzigen Sie deshalb einige Grundregeln. Falls Sie sich
in derartigen Verhandlungssituationen unsicher fihlen, lasst sich dies sicherlich nicht von heute auf

morgen einfach abschalten — daflir bedarf es langer Erfahrung.

2 Tipp: Durch gute fachliche Vorbereitung und ggf. auch das Uben lhrer Prasentation kénnen Sie

aber einen gewissen Grad an Sicherheit erlangen.

Um das Vertrauen lhres Gesprachspartners zu gewinnen und Ihr Vorhaben gut darzustellen, ist
es wichtig, dass Sie selbstsicher und Uberzeugend auftreten. Sie sollten sich im Klaren dartber sein,
dass Sie die Bank nicht um einen Gefallen bitten, sondern ihr ein Geschaft vorschlagen, von dem

auch die Bank profitieren muss.

A Tipp: Um lhre Botschaft auch auf nonverbaler Ebene erfolgreich zu kommunizieren, ist es dulRerst
wichtig, dass Sie authentisch auftreten und nicht versuchen, eine Rolle zu spielen, die Ihnen nicht

entspricht. Ein solches Verhalten wirkt meist nicht Uberzeugend.

Versuchen Sie gegenlber der Bank so aufzutreten, wie Sie es auch in einem Gesprach mit
einem lhrer Kunden tun wirden. Schliel8lich soll Ihr Gesprachspartner ja lhre Qualitaten als Unter-
nehmer einschatzen konnen, und er wird sicherlich Rickschlisse auf lThren Umgang mit Kunden
ziehen. Auch bei der Kleidung gilt, dass Sie moglichst authentisch auftreten sollten. Orientieren Sie

sich daher an Ihrem Berufsbild.
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Falls Sie einen Berater haben, kdnnen Sie diesen naturlich zum Bankgesprach mitbringen.
Unter Umstanden ldsst sich dadurch Ihre unternehmerische Kompetenz noch untermauern. Das

kann auch die Meinung der Bank positiv beeinflussen.

A Tipp: Achten Sie aber unbedingt darauf, dass nicht der Berater die Hauptperson ist und das Ge-
sprach far Sie fUhrt. Sie missen derjenige sein, der das Vorhaben vortragt und auf mégliche Rick-

fragen antwortet. Ihr Berater sollte sich hingegen nur bei speziellen Fragen einbringen.

Die Gesprachsfiihrung

Wie auch bei anderen Gesprachen Ublich, dienen die ersten Minuten normalerweise dazu, sich auf-
einander einzustellen und eine freundliche Atmosphdre zu schaffen. Fallen Sie also moglichst nicht
gleich mit der Tur ins Haus, sondern zeigen Sie sich gerade am Anfang offen und gesprachsbereit.
Sie mussen in der Lage sein, Ihr Projekt ausfihrlich und in einfachen Worten zu erlautern und auch
mogliche Fragen selbststandig zu beantworten. Gehen Sie dabei auf zusatzliche Informations-
wlnsche der Bank ein. Die Tatsache, dass lhr Berichtswesen die geforderten Informationen
momentan nicht hergibt, ist kein Grund, ein Anliegen der Bank gleich abzulehnen. Zeigen Sie sich

flexibel und bauen Sie Vertrauen auf.

A Tipp: Wichtig ist, dass Sie sich vor dem Gesprach dartber im Klaren sind, was Sie in den Ver-
handlungen erreichen mochten. Welche Spielrdume haben Sie und welche Punkte sind lhnen be-

sonders wichtig?

A Tipp: Falls seitens Ihres Unternehmens mehrere Personen an dem Bankgesprach teilnehmen,
sollten sich alle Teilnehmer vorher Uber die Strategie und die wichtigsten Verhandlungspunkte einig
sein. Eine Diskussion oder gar ein Streit wahrend des Gesprachs mit der Bank ist unbedingt zu ver-

meiden. Dies wirde sich sehr negativ auf das Vertrauen der Bank auswirken.

Auch wenn es in einem solchen Gesprach darum geht, sich und sein Vorhaben maoglichst
positiv darzustellen, sollten Sie die Realitdt im Auge behalten und Ubertreibungen dringend ver-
meiden. Sie sollten sich der Risiken Ihres Vorhabens genau bewusst sein und dies auch gegentber

der Bank offen kommunizieren. Sie konnen damit rechnen, dass die Bank hier sehr genau hinsieht.

Es ist bereits an mehreren Stellen deutlich geworden, dass es sich bei dem Bankgesprach letzt-
lich um ein Verkaufsgesprach handelt. Dabei bietet die Bank ihre Finanzprodukte an, und Sie als
Unternehmer bringen lhre Idee und Ihre Zuverlassigkeit ein. Vor diesem Hintergrund ist es durchaus
Ublich, Uber Konditionen zu verhandeln. SchlieRlich sind Sie Unternehmer. Falls Sie mehrere An-
gebote haben, sollten Sie sich diese allerdings genau ansehen und sich dabei nicht alleine an dem

Preis orientieren, sondern das Gesamtangebot berUcksichtigen.
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A Tipp: Esist ratsam, am Ende des Gesprachs die wichtigsten Inhalte und Vereinbarungen nochmals
zusammenzufassen. Damit schaffen Sie Klarheit und beugen moglichen Missverstandnissen vor.

Vereinbaren Sie gegebenenfalls mit der Bank eine schriftliche Zusammenfassung der Ergebnisse.

Am Ende lhres Gesprachs kdnnen Sie normalerweise noch nicht mit einer Kreditzusage
rechnen. Erst wenn der Antrag von der Kreditprifung (Marktfolge) positiv beurteilt wurde und ein
Finanzierungsvorschlag vorliegt, steht die Zusage. Klaren Sie mit Ilhrer Bank daher am besten den

weiteren Ablauf.

Die wichtigsten Fragen

Die Bank wird das Gesprach mit Ihnen nutzen, um gezielte Fragen zu lhrem Vorhaben zu stellen, die
sich aus den Unterlagen nicht beantworten lassen. Sie sollten imstande sein, diese moglichst
souverdn zu beantworten, da lhre AuBerungen erheblichen Einfluss auf das Rating lhres Unter-

nehmens haben kénnen. Hier zahlt sich eine griindliche Vorbereitung aus.

A Tipp: Sollten Sie in die Situation geraten, eine Frage lhres Gesprachspartners nicht beantworten
zu kdnnen, geben Sie keine Verlegenheitsantwort. Sagen Sie lieber ehrlich, dass Sie zu dem an-
gesprochenen Thema keine konkrete Aussage machen konnen, und bieten Sie an, die Antwort um-
gehend nachzuliefern. Das wirkt souveréner, und im Ubrigen kann es folgenschwer sein, wenn sich

eine Antwort von lhnen spater als falsch erweisen sollte.

Naturlich kdnnen Sie nicht alle Fragen vorbereiten, aber einige Gesprachsthemen liegen nahe
und kommen erfahrungsgemaf immer wieder vor. Die folgende Ubersicht enthalt daher eine Reihe
von Fragen, mit denen Sie sich vor Ihrem Gesprach auseinandersetzen sollten. Welche der Fragen

fur Sie tatsachlich relevant sind, hangt von den Rahmenbedingungen Ihres Unternehmens ab.
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CHECKLISTE FRAGEN IM BANKGESPRACH

Fragen zum Management

O Fragen zu Lebenslauf und Person.
O Welche Qualifikationen bringen Sie mit und wie bringen Sie diese ins Unternehmen ein?
O Von welchen Personen ist der Erfolg des Unternehmens abhdngig?

O Gibt es Regelungen zur Unternehmensnachfolge, und wie sehen diese aus?

O Gibt es einen Notfallplan bei Ausfall der Geschaftsfihrung oder eine ,vertraute Person®

far den Vertretungsfall?

Fragen zu Jahresabschluss sowie Rechnungs- und Finanzwesen

O In welchem Zustand befinden sich Gebdude, Maschinen, Anlagen und Fahrzeuge?
Sind in absehbarer Zeit Investitionen oder groRere Reparaturen notwendig?

Sehen Sie eine Moglichkeit, lhren Lagerbestand zu verringern?

Wie funktionieren die Rechnungsstellung und das Forderungsmanagement bei Ihnen?
Koénnen Ihre offenen Forderungen reduziert werden?

Wie sind Bonitat und Zahlungsweise lhrer Kunden?

Ist eine Eigenkapitalerhohung maoglich?

Wie ist die Entnahmepolitik zu beurteilen? Kénnen Sie lhre Privatentnahmen reduzieren?

O00O0oO0ooao

Welche Verbindlichkeiten haben Sie gegeniliber anderen Glaubigern und zu welchen

Konditionen?

O

Haben Sie ausreichend Ruckstellungen gebildet und wofir?

O

Wie sieht Ihre Abschreibungspolitik aus?

O

Wie sind mogliche Veranderungen wichtiger GroRen (z.B. Kosten, Umsatz) zu erklaren
und wie gehen Sie damit um?

Mit welchen Umsatzen und Ertrdgen rechnen Sie und wie begriinden Sie diese Zahlen?
Auf welcher Grundlage haben Sie Ihre Daten ermittelt?

Wie hoch ist Ihr derzeitiger Auftragsbestand und wie lange sind Sie damit ausgelastet?
Was ist lhre Preisstrategie? Wie haben Sie den Preis ermittelt?

Sind lhnen der Deckungsbeitrag und die Preisuntergrenze Ihrer Produkte bekannt?

Oo0Ooo6oao

Welche Sicherheiten stehen Ihnen zur Verfligung? Wie sind diese zu bewerten?

Zahlungsverhalten

O Wie lange besteht/bestehen Ihre Kontoverbindung(en) schon?

O Kommen Uberziehungen vor?

O Werden Uberziehungen mit der Bank abgesprochen und werden Zusagen zum Ausgleich
eingehalten?

O st lhr Limit im letzten Jahr mehr als einmal erh6ht worden? Warum?
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CHECKLISTE FRAGEN IM BANKGESPRACH
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Zahlungsverhalten (Fortsetzung)

Welche Zahlungsbedingungen haben Sie bei Ihren Lieferanten?
Befinden sich unter lhren Lieferantenverbindlichkeiten regelmaRig tUberfallige Betrdge?

Haben Sie sonstige Zahlungsrickstande?

Unternehmenssituation

Was ist der Gegenstand Ihres Unternehmens?

Welche strategischen Ziele verfolgen Sie?

Warum haben Sie sich fiir diesen Standort entschieden?

Ist Ihr Unternehmen konjunktur-, saison- oder witterungsabhangig?

Verfligen Sie Giber Versicherungsschutz gegen wichtige Risiken (z.B. Feuer, Haftpflicht,
Forderungsausfall)?

Wie hoch ist die Auslastung lhrer Kapazitaten?

Wie stellen Sie die Qualitat Ihrer Produkte sicher?

Koénnen Sie Aussagen zu Reklamationen und Gewahrleistungsfallen machen?

Wie viele Mitarbeiter sind bei lhnen tatig? Ist Ihr Personalstand moglicherweise zu hoch?
Wie flexibel kdnnen Sie Ihren Personalbestand an die wirtschaftliche Situation anpassen?
Wie sieht die Altersstruktur Ihrer Mitarbeiter aus, und wie beurteilen Sie deren Qualifikation?
Wie entlohnen Sie lhre Mitarbeiter?

Welche MaRnahmen zur Mitarbeiterbindung haben Sie getroffen

(vermbgenswirksame Leistungen, betriebliche Altersvorsorge)?

Wie hoch sind Krankenstand und Fluktuation? Wie beurteilen Sie das Betriebsklima?
Verfuigen Sie Gber ein Controllingsystem?

Wie funktioniert lhr Vertrieb?

Haben Sie ein Marketingkonzept?

Markt und Wettbewerb

Wie beurteilen Sie die Marktsituation?

Betreiben Sie Marktbeobachtung bzw. Marktforschung?

Welche Zielgruppe haben Sie und warum? Bestehen bereits Kontakte?
Wie sieht Ihre Kundenstruktur aus (GroRe, Branche, Umsatzanteil etc.)?
Haben Sie Konkurrenten und was unterscheidet Sie von diesen?

Wie beurteilen Sie die Wettbewerbssituation?

Mochten Sie mit Ihrem Vorhaben eine Marktliicke besetzen?

Welche Neuerungen haben Sie in letzter Zeit auf den Markt gebracht und was planen Sie?
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IV. Die Kreditentscheidung — und dann?

Unabhdngig davon, ob Ihr Kreditantrag bewilligt oder abgelehnt wurde: Es lohnt sich in beiden
Fallen, das Thema weiterhin mit hoher Prioritat zu behandeln. In dem einen Fall geht es darum, aus
moglichen Fehlern zu lernen und das geplante Projekt doch noch zu realisieren, und im anderen um

die Etablierung einer zuverlassigen und vertrauensvollen Kreditbeziehung.

Kreditantrag abgelehnt

Sollte es trotz intensiver Vorbereitung zu einer Ablehnung des Antrags kommen, ist dies nicht un-
bedingt ein Grund, Ihr Vorhaben gleich infrage zu stellen. Suchen Sie das Gesprach mit lhrem Be-
rater und fragen Sie nach den Ablehnungsgriinden. Nehmen Sie die Kritik ernst und tUberlegen Sie,
ob Sie vielleicht etwas besser machen kdnnen. Seien Sie bei Ihrer Analyse aber ehrlich zu sich selbst
und prufen Sie genau, wie Sie mit der Absage der Bank umgehen. Kann es sein, dass die Bank
vielleicht sogar recht hat und Sie Ihr Vorhaben nochmals griindlich Gberdenken sollten? Oder ist Ihr

Projekt so gut, dass es unter Umstanden reicht, einzelne Details zu andern?

Moglicherweise besteht eine Losung darin, Ihr Eigenkapital mithilfe eines Forderprogramms
oder mit einem zusatzlichen Partner im Unternehmen aufzustocken. Natlrlich haben Sie die
Moglichkeit, eine andere Bank anzusprechen, und vielleicht ist es in Ihrem Fall auch sinnvoll, sich

Uber alternative Finanzierungsinstrumente (z.B. Leasing, Factoring) Gedanken zu machen.

Die Bankbeziehung langfristig erfolgreich gestalten

Sie haben eine Finanzierungszusage und kdnnen Ihr Projekt nun umsetzen. Die Bank wird von Ihnen
dennoch erwarten, weiter regelmaRig informiert zu werden. Die bereits erwdhnten Mindest-
anforderungen an das Risikomanagement (MaRisk) schreiben namlich vor, dass die Bank regelmaRig
prifen muss, ob sich die Kreditwirdigkeit des Schuldners verandert hat. Sie konnen diese kontinuier-
liche Informationsanforderung dazu nutzen, das Vertrauen der Bank zu gewinnen. Betreiben Sie

eine ausfuhrliche Finanzkommunikation.
A Tipp: Achten Sie also darauf, die erforderlichen Informationen immer pUnktlich einzureichen.
Suchen Sie den Kontakt zu Ihrer Bank, wenn Sie selbst Probleme erkennen, und warten Sie nicht

darauf, dass Sie angesprochen werden.

A Tipp: Mindestens einmal jdhrlich sollte ein Gesprach mit Ihrem Betreuer stattfinden. Sie kénnen

diese Gelegenheit beispielsweise nutzen, um ihn einmal zu sich ins Unternehmen einzuladen.

Dariiber hinaus sollten Sie die Bank von sich aus Uber die aktuelle Entwicklung lhres Unter-

nehmens auf dem Laufenden halten und nicht bis zu dem nachsten Termin warten. Oft wird diese
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Kommunikation vernachldssigt, da sie neben dem Tagesgeschaft eine zusatzliche Belastung dar-
stellt. Aber: Das so geschaffene Vertrauen zahlt sich meist aus. Langfristig wirkt sich die Transparenz
gegenuber der Bank positiv auf die Verfligbarkeit von Finanzmitteln und somit das Wachstum lhres

Unternehmens aus.
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V. Empfehlungen zur weiteren Vertiefung

Finanzierungschancen trotz Bankenkrise:
Was mittelstandische Unternehmer jetzt beachten sollten (2009)
Von Rainer Langen

ISBN: 978-3931085742

Die Sprache der Banken:
Erfolgsrezepte fiir eine iberzeugende Kommunikation mit Kapitalgebern (2007)
Von Rainer Langen

ISBN: 978-3931085674

Das perfekte Bankgesprach. Der Weg zur optimalen Finanzierung (2008)
Von Jorg T. Eckhold, Hans-Glnther Lehmann, Peter Stonn
ISBN: 978-3938358511

Vorbereitung auf das Bankgesprach (2008)
Vom DIHK — Deutscher Industrie- und Handelskammertag

http://www.dihk-verlag.de/media/md2520D.pdf?id=2520

Internetlinks: Verband Deutscher Biirgschaftsbanken

http://www.vdb-info.de/

Forderdatenbank des Bundesministeriums flir Wirtschaft und Technologie

http://www.foerderdatenbank.de/

IHK-Win-Rating, Rating-Selbsttest der Industrie- und Handelskammern
in Nordrhein-Westfalen
http://www.spannuth-ihk-nrw.de/scripts/winrating.dll/winrating.winrating.

process?method=fragebogen~start
BIS-Pre-Rating; Rating-Selbsttest fur Handwerksunternehmen des
Zentralverbandes des Deutschen Handwerks

http://www.bis-handwerk.de/index.asp?x=&y=&PagelD=30&URLID=18

Ratingplaner des Bundesministeriums fiir Wirtschaft und Technologie

https://www.existenzgruender.de/ratingplaner/
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VI. Glossar

Ausfallbirgschaft
Burgschaft eines Dritten, der fUr die Schulden des eigentlichen Schuldners eintritt, wenn zundchst
alle rechtlichen Mittel gegen den Schuldner ausgeschopft sind, insbesondere alle Sicherheiten ver-

wertet sind.

Ausfallwahrscheinlichkeit
(Englisch: Propability of Default — PD). Wahrscheinlichkeit, dass eine Forderung nicht zurtickgezahlt
werden kann. In der Regel wird die Ausfallwahrscheinlichkeit auf den Zeitraum des nachsten Jahres

bezogen (,Ein-Jahres-Ausfallwahrscheinlichkeit”; ,,Ein-Jahres-PD“).

Basel Il

Als ,,Basel II“ wird ein international im Baseler Ausschuss fir Bankenaufsicht von 27 Landern verein-
bartes Regelwerk zur Bemessung der fiir Banken erforderlichen Eigenkapitalausstattung bezeichnet.
»Basel I1“istim Juni 2004 verabredet und Uber eine europdische Richtlinie und ein deutsches Gesetz

Iu

umgesetzt worden. Diese neuen Regeln gelten in Deutschland seit Anfang 2008. ,,Basel |1 ist starker
risikoorientiert als der Eigenkapitalstandard ,,Basel I“ aus dem Jahr 1988 und setzt Anreize, die bank-

internen Verfahren der Risikomessung und des Risikomanagements zu verfeinern.

Beleihungsgrenze
Hochstwert, zu dem eine Bank ein Sicherungsobjekt (z.B. eine Immobilie) als Sicherheit akzeptiert.
Die Beleihungsgrenze ergibt sich aus dem ermittelten Beleihungswert einer Sicherheit, von dem ein

Sicherheitsabschlag abgezogen wird, um beispielsweise Verwertungsrisiken zu bertcksichtigen.

Beleihungswert
Wert einer Kreditsicherheit, der sich aller Wahrscheinlichkeit nach langfristig bei deren Verwertung

erzielen lasst. Ziel ist es, konjunkturelle oder spekulative Einflisse zu eliminieren.

Betriebswirtschaftliche Auswertung (BWA)

Aufstellung zu der Kosten- und Erlossituation sowie Vermdgens- und Schuldverhaltnissen. Die BWA
wird wahrend eines laufenden Finanzjahres (z.B. monatlich oder quartalsweise) erstellt, um auch
jenseits der offiziellen Berichte zum Jahresabschluss einen Uberblick Uber die betriebswirtschaft-

liche Lage eines Unternehmens zu bekommen. Basis sind meist Daten aus der Finanzbuchhaltung.
Bonitat

Fahigkeit eines Schuldners, der einen Kredit aufnehmen mochte, die eingegangenen Zins- und

Tilgungsverpflichtungen zu erfullen.
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Branchenkomponente
Die Branchenkomponente flielt in das Unternehmensrating ein, um diejenigen auf Grundlage eines

Branchenratings ermittelte Risikofaktoren zu bertcksichtigen, die sich auf eine ganze Branche auswirken.

Branchenrating
Methode zur Beurteilung der Zukunftsfahigkeit einer Branche. Es analysiert grundsatzlich nicht die
Situation eines einzelnen Unternehmens, sondern alle die Risikofaktoren, die auf alle Unternehmen

einer Branche wirken und auf die das einzelne Unternehmen in der Regel keinen Einfluss hat.

Biirgschaft
Ubernahme einer subsididren (also nachrangigen) Haftung fir Forderungen des Hauptschuldners

durch einen Birgen.

Eigenkapital
Das von den Eigentimern in das Unternehmen eingelegte Kapital; dient bei Banken vor allem der

Geschaftsbegrenzung und der Ubernahme unerwarteter Verluste.

Grundpfandrecht

Pfandrechte an Grundstiicken; Bestellung und Verwertung von Grundpfandrechten unterliegen um-
fangreichen gesetzlichen Regelungen. In der Bankpraxis wird in der Regel die Sicherungsgrund-
schuld verwendet. Sie sichert aufgrund eines Sicherungsvertrags eine Forderung des Grundschuld-

glaubigers (der Bank) gegen den Eigentimer eines Grundstlcks.

Hardfacts
Risikofaktoren, die sich aus der Bilanz oder Gewinn-und-Verlust-Rechnung ableiten lassen. Es
handelt sich hierbei um die bekannten quantitativen Bilanzkennziffern wie Gesamtkapitalrentabili-

tat, Zinsdeckungsgrad oder Lohnproduktivitat.

Hausbankprinzip
Das Hausbankprinzip besagt, dass Forderkredite der Kreditanstalt fir Wiederaufbau (KfW) oder der

Landesforderinstitute Uber die Hausbank des Endkunden beantragt werden mussen.
Individuelle Ratingkomponente
Komponente, die bei einem standardisierten Ratingverfahren in die Berechnung einfliefen kann,

um der individuellen Situation des Unternehmens besser gerecht zu werden.

Kreditwiirdigkeit

Bonitat.
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MaRisk

Mindestanforderungen fur das Risikogmanagement.

Marktfolge
Aufgrund rechtlicher Anforderungen gibt es in jeder Bank neben dem Vertriebsbereich hiervon den
organisatorisch getrennten Marktfolgebereich. Dieser ist flir die objektive Prifung des vom Vertrieb

generierten Kreditgeschafts zustandig.

Mindestanforderungen an das Risikomanagement
Vorgaben der Bundesanstalt fir Finanzdienstleistungsaufsicht, in denen die Mindestanforderungen
an das Risikomanagement (MaRisk) in der deutschen Finanzwirtschaft geregelt werden. Die MaRisk

unterscheiden einen allgemeinen Teil und besondere Teile, zum Beispiel fir das Kreditgeschaft.

Pfandrecht
Der Bank wird zu dem Zweck der Kreditbesicherung ein beschrankt dingliches Recht an einer Sache
oder auch einem Recht Ubertragen. Kann der Schuldner seinen Kredit nicht zurlickzahlen, ist die

Bank berechtigt, den verpfandeten Gegenstand zu verwerten, um ihren Verlust zu beschranken.

Probability of Default (PD)

Ausfallwahrscheinlichkeit.

Rating

Einschatzung der Bonitat eines Schuldners, in der Regel ausgedriickt durch eine standardisierte
Ratingnote. Ziel ist die moglichst genaue Schatzung der Ausfallwahrscheinlichkeit eines Kredit-
nehmers binnen Jahresfrist. Ratings werden sowohl bankintern im Zuge eines Kreditvergabe-
prozesses als auch —zum Beispiel bei bérsennotierten Unternehmen oder bezogen auf einzelne An-

leihen — durch Ratingagenturen ermittelt.

Risikoadjustierte Bepreisung
Bei risikoadjustierter Bepreisung orientieren sich die Kosten eines Kredits an dem damit ver-

bundenen Risiko. Grundlage ist die Ausfallwahrscheinlichkeit.

Scoring
Rating, das auf einer eingeschrankterer Datengrundlage basiert. Der Begriff ,Scoring” wird hdufig
eher im Zusammenhang mit Privatkunden verwendet, wahrend man vom ,Rating“ haufiger im

Firmenkundenbereich spricht.
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Sicherheiten

Rechte, die der Bank vom Kreditnehmer eingerdaumt werden, um ihr bei eventuellen Ausfillen die
Moglichkeit zu geben, leichter ihre Forderungen beizutreiben. Kreditsicherheiten werden unter-
schieden in Personensicherheiten (z. B. Birgschaft) und Sachsicherheiten (z.B. Grundschuld). Sicher-
heiten reduzieren grundsatzlich die erwarteten Verluste, die eine Bank bei einem Ausfall hinnehmen

muss.

Sicherungsabtretung

(Fiduziarische) Abtretung von Forderungen zur Sicherung eines Kredits.

Sicherungsuibereignung
(Fiduziarische) Ubertragung des Eigentums an beweglichen Sachen zur Sicherung eines Kredits; in

der Bankpraxis nicht mehr von so hoher Bedeutung wie friher.

Softfacts

Risikofaktoren, die jedoch nicht ohne weiteres messbar sind. Haufig handelt es sich hierbei um Ein-
schatzungen der ,Qualitat” bestimmter unternehmensinterner Faktoren wie zum Beispiel Manage-
ment, Mitarbeiter, IT, Produktion, Vertrieb und der Beziehungen des Unternehmens zu seiner

Umwelt bzw. zu seinem Marktumfeld.
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fokus:unternehmen

fokus:unternehmen ist eine Publikationsreihe des Bankenverbandes in Kooperation mit dem
Bundesverband der Freien Berufe, dem Verband Die Familienunternehmer, dem Deutschen
Industrie- und Handelskammertag und dem Zentralverband des Deutschen Handwerks mit dem

Ziel, das Finanzwissen kleinerer und mittlerer Unternehmen zu verbessern.

In Vorbereitung sind folgende Themen:
— Kreditvertrage

— Rating

Als Beirat haben Experten die Arbeit an dieser Publikation mit Ideen und Anregungen unterstltzt.

Hierfir danken wir herzlich:

Dr. Alexander Barthel
Leiter der Abteilung Wirtschafts- und Umweltpolitik

Zentralverband des Deutschen Handwerks

Alexandra Béhne
Leiterin des Referats Geld und Wahrung, Unternehmensfinanzierung, Statistikpolitik

Deutscher Industrie- und Handelskammertag

Arno Metzler
Hauptgeschaftsfihrer

Bundesverband der Freien Berufe
Albrecht von der Hagen
Geschaftsfihrer

Die Familienunternehmer

Juli 2010
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