
Die Mehrheit der Firmenchefs
glaubt, ausreichend über die
Bedeutung von Finanzkom-
munikation informiert zu sein.
Wie ist Ihre Erfahrung?
Viele Unternehmer haben sich
schon frühzeitig vor drei, vier Jah-
ren mit dem Thema Rating be-
schäftigt – aber oft leider seitdem
nichts mehr unternommen, um
sich fit zu halten. Wenn Sie heute
ein Seminar zum Thema anbie-
ten, bleiben die Plätze leer. Leider.
Denn ich habe die Erfahrung ge-
macht, dass bei vielen Firmen-
chefs abgesehen von einer Reihe
allgemeiner Informationen nicht
viel übriggeblieben ist. Es fehlt
vielfach das nötige Detailwissen.

Welche Folgen hat das eher ru-
dimentäre Basiswissen?

Ohne Detailwissen ist es gar nicht
möglich, mit dem Firmenkunden-
berater eines Kreditinstituts auf
Augenhöhe zu kommunizieren.
Das aber ist Voraussetzung für ei-
ne erfolgreiche Finanzkommuni-
kation. Wenn der Unternehmer
nicht richtig vorbereitet ist, wird
das Bankgespräch schnell zu ei-
nem Frage-Antwort-Spiel: Ban-
ker fragt, Unternehmer antwor-
tet. Rein psychologisch betrach-
tet dauert es nicht einmal eine
halbe Stunde, dann ist die Ver-
handlungsmacht des Firmenlen-
kers deutlich reduziert. 

Basel II tritt offiziell erst 2007
in Kraft. Die Banken haben ih-
re Kunden jedoch längst gera-
tet. Ist das den Unternehmern
bewusst?
Seit 2003 werden die Unterneh-
men von ihren Banken geratet –
nur haben viele Banken bisher
nicht darüber geredet. Anstatt
das Rating als Basis für eine inten-
sive Kommunikation zu nehmen,
wird noch immer Stillschweigen
bewahrt. Unternehmer wissen
häufig nicht, warum sie welche
Kreditkonditionen angeboten be-
kommen oder gar leer ausgehen.

Auf Basis welcher Informatio-
nen raten die Banken ihre Kun-
den?
Rating hat zwei Dimensionen:
quantitative Analyse der Jahres-
abschlusszahlen, qualitative Ana-
lyse der Unternehmensführung.
Beides zusammen ergibt die Ra-
tingnote und die ist Grundlage für
Kreditentscheidung und Kondi-
tion. Dabei müssen Beurteilun-
gen aus der Aktenlage des Kredit-
instituts nachvollziehbar sein.

Was bedeutet das für die
Unternehmen?
Das Problem ist häufig die quali-
tative Dimension: Hier geht es um
Unternehmensführung, Risiko-
Management oder Zukunftsstra-
tegien. Der Fragenkatalog ist so
detailliert, dass er ohne gute Vor-
bereitung gar nicht beantwortet
werden kann. Auch für kleine
Unternehmen gilt: Die Bank soll-
te wissen, wie der Unternehmer
sein Geschäft zwischen den Jah-
resabschlüssen steuert. Wenn die
Bank dazu keine Informationen
vom Unternehmen hat – wie soll
sie dann angemessen beurteilen?

Heißt das, die Unternehmer
vergeben Chancen, ihre Firma
ins richtige Licht zu rücken? 
Ja. Hinzu kommt: In vielen Unter-
nehmen herrscht noch immer der
Eindruck vor, geratet würde vor

allem für die Bank. Das ist aber ein
ganz falscher Ansatz. Das Rating
macht ein Unternehmer vor al-
lem für sich. Wer sich intensiv mit
den relevanten Themen beschäf-
tigt, kann zwei Fliegen mit einer
Klappe schlagen: Das operative
Geschäft verbessern und die Fi-
nanzierung optimieren.

Wie das? 
Das Rating hilft, die Stärken und
Schwächen des Unternehmens
herauszuarbeiten. Der Prozess

fungiert quasi als permanente
Qualitätskontrolle. Wer sich in-
tensiv damit beschäftigt, kann
konkret Nutzen für das Tagesge-
schäft und die mittelfristige Aus-
richtung daraus ziehen. Unter-
nehmer sollten sich also fragen,
welche Konsequenzen ziehe ich
aus dem Rating für meine Firma.
Ganz unabhängig von den Finan-
zierungskosten sollte dieser Vor-
teil des Rating-Prozesses stärker
in den Vordergrund rücken. 

In großen Unternehmen gibt
es fast immer einen Speziali-
sten, der sich um das Thema
Rating kümmert. Wie sieht es
in kleinen Unternehmen aus?
In kleinen Unternehmen geht
häufig das Tagesgeschäft vor. Das
Thema Rating wird dann neben-
bei bearbeitet. Ich halte das für ei-
nen sehr großen Fehler. Schon al-
lein deshalb, weil der Erfolg des
Unternehmens mit der Finanzie-
rung steht und fällt. Das ist doch
ganz einfach: Ohne gut struktu-
rierte Finanzierung kann kein
Unternehmen überleben. Wer
dieses Thema nicht zur Chefsa-
che erhebt, hat meines Erachtens
falsche Prioritäten gesetzt.

Welche Fehler machen Unter-
nehmer am häufigsten?
In vielen Unternehmen fehlt eine
klare Zielrichtung. Was will ich
erreichen – und was will die Bank?
Wer das nicht im Hinterkopf hat,
hat schlechte Karten. Oft kennen
die Firmenlenker zudem nicht
einmal den genauen Finanzie-
rungsbedarf und sind unzurei-
chend auf das Bankgespräch vor-
bereitet. Das wirkt dann nicht ge-
rade Vertrauen erweckend...

Wie können sich Unternehmer
vorbereiten?
Einigen Banken haben Fragenka-
taloge entwickelt, an denen sich
Firmenlenker orientieren kön-
nen. Viele Genossenschadtsban-
ken stellen etwa die Software zur
Verfügung wie „MinD – Manage-
mentinformationen und Dialog“
zur Verfügung. Ein bis zwei Tage
Zeit sollten sich Firmenlenker für
die Vorbereitung nehmen. Denn
es geht nicht nur darum, über die
Zahlen Bescheid zu wissen.
Wichtig ist auch, wie sich die Er-
gebnisse dokumentieren lassen,
das heißt: Wie zeige ich meiner
Bank, dass ich dabei bin, Lösun-
gen zu erarbeiten.

Immer häufiger wird eine Aus-
bildung zum „Rating Expert“
angeboten. Macht die Teilnah-
me für Unternehmer Sinn?
Alles was dazu beiträgt, das The-
ma zu vertiefen, macht natürlich
Sinn. Viele Großunternehmen
haben einen Rating-Experten, der
sich detailliert mit der Materie
auskennt. Im Mittelstand ist das
Thema allerdings noch neu. Hier
schieben Firmenlenker gern Zeit-
probleme vor. Ich kann nur sagen:
Jeder Unternehmer muss sich
überlegen, wie er sich die nötigen
Zeitfenster dafür öffnen kann.

Wie wichtig ist die Gesprächs-
führung?
Die Gesprächsführung ist extrem
wichtig. Der Unternehmer kann
entweder brav Rede und Antwort
stehen und auf Fragen des Bank-
ers reagieren. Oder aber er nutzt
die Chance, das Gespräch aktiv zu
gestalten und sich als Unterneh-
mer zu präsentieren. Mein Rat an

Unternehmer: Seid aktiv wie in
anderen Bereichen der Unterneh-
mensführung. Mit jedem Zuliefe-
rer werden knallhart Konditionen
ausgehandelt. Aber beim Bankge-
spräch lassen sich Unternehmer
schnell in die passive Rolle des
Bittstellers drängen.

Sollten sich Unternehmer spe-
ziell auf die Gesprächsführung
vorbereiten?
Das hängt ganz sicher von der
Unternehmerpersönlichkeit ab.
In manchen Fällen ist es tatsäch-
lich sinnvoll, so ein Bankgespräch
im Rahmen eines Coachings im
Vorfeld mal durchzuspielen. 

Ist es ratsam, den Unterneh-
mens- oder Steuerberater zum
Bankgespräch mitzunehmen?
Manchem Unternehmer gibt es
ein Gefühl von Sicherheit, wenn
er von einem vertrauten Berater

begleitet wird. Allerdings ist es
wenig zielführend, sich hinter ei-
nem „Experten“ zu verstecken.
Der Unternehmer selbst muss
schließlich im Gespräch zeigen,
dass er nicht nur sein „Hand-
werk“ sondern auch betriebswirt-
schaftlichen Zahlen und deren
Steuerung beherrscht und sich
zudem mit den betriebswirt-
schaftlichen Rahmenbedingun-
gen auskennt. 

Gute Zahlen zu präsentieren,
fällt vermutlich leicht. Wie
aber sollen Unternehmer mit
schlechten Zahlen umgehen?
Der Banker will wissen, ob ein
Unternehmer mit der nötigen
Energie die richtigen Fragen an-
spricht. Wer Probleme unter den
Tisch kehren möchte, der signali-
siert: Ich guck mir das lieber gar
nicht an. Wer offensiv auch mit
schlechten Zahlen umgeht, zeigt
dagegen, dass die Lösung des Pro-
blems im Vordergrund steht. 

Banker und Unternehmer
sprechen nicht immer die glei-
che Sprache. Wie beugen man
Missverständnissen vor?
Wenn ein Banker sagt: Das kann
ich mir vorstellen... denken
Unternehmer oft: Der Kredit ist
bewilligt. Falsch. Der Banker sig-
nalisiert nur, den Sachverhalt zu
prüfen. Um solchen Missver-
ständnissen vorzubeugen emp-
fehle ich, im Bankgespräch Noti-
zen zu machen und am Ende die
erzielten Vereinbarungen noch
einmal einzeln anzusprechen und
abzusichern. So können Missver-
ständnisse nicht erst entstehen. 

Profitieren Unternehmer vom
Banken-Know-how?
Auf jeden Fall. Deshalb rate ich
dringend dazu, im Anschluss an
das Rating ein Ergebnisgespräch
zu führen. Die Bank sollte die Ra-
tingnote und deren Bedeutung
sowie die Stärken und Schwächen
des Unternehmens aus Ihrer
Sicht deutlich benennen. Unter-
nehmer bekommen so die Chan-
ce, über ihre Strategien nachzu-
denken und eventuell neue Lö-
sungsansätze zu entwickeln. 
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Partner statt Bittsteller
Gut geratet ist halb finanziert. Unternehmensberater Carl-Dietrich Sander über die Bedeutung
von Ratings und die Auswirkung des Ratings auf das operative Geschäft.  INTERVIEW: BIRGIT WETJEN 

Carl-Dietrich Sander ist Unterneh-

mensberater und Leiter der Fach-

gruppe Rating und Finanzierung im

KMU-Beraterverband. 

„Die Gesprächs–
führung ist extrem
wichtig.“

„Das Rating macht
ein Unternehmen
vor allem für sich.“
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Am Puls vom Markt
Branchenspezifische Rating-Kriterien werden mittelständi-
schen Unternehmen besser gerecht.  VON OTTMAR SCHNECK

Wenn Unternehmens- und Stra-
tegieberater ihr Herz für den
Mittelstand entdecken, haben
Branchenstudien Hochkonjunk-
tur. Aber als Vorreiter von bran-
chenspezifischen Ratings haben
sich eine Reihe von Verbänden
profiliert. Sie stellen in Koopera-
tion mit mittelständischen Ra-
ting-Agenturen ihren Mitgliedern
Software-Tools zur Verfügung,
damit sich diese auf Bankent-
scheidungen, aber auch auf alter-
native Finanzierungsformen wie
Mezzanine-Kapital besser vorbe-
reiten können. Als Voraussetzung
für ihr Engagement verlangen
Mezzanine-Kapitalgeber oft ein
externes Rating.
Branchenspezifische Ratings
unterstützen auch Bonitätschek-
ks etwa für Lieferanten, Kunden
oder Benchmarking. So geht etwa
der Verband der Automobilindu-
strie (VDA) mit seinem Rating-
Standard speziell auf seine meist
mittelständischen Unternehmen
ein. Die besondere Herausforde-
rung dieser Branche: Sie msuss
lange Planungszyklen und For-

schungs- und Entwicklungsauf-
gaben abbilden. Außerdem be-
schleunigt sich in der Automobil-
industrie die internationale Ar-
beitsteilung. Deshalb umfasst der
VDA-Standard auch das Lieferan-
ten-Rating, das technologische
Fähigkeiten, Qualitätssicherung
und Kundentreue berücksichtigt. 
Auch der Gesamtverband Kom-
munikationsagenturen (GWA)
und der Verband der Elektrizi-
tätswirtschaft (VDEW) haben
ähnliche Standards aufgestellt.
Dabei steht die Elektrizitätswirt-
schaft vor völlig anderen Heraus-
forderungen. Sie muss auf die De-
regulierung der Märkte und ver-
änderte gesetzliche Rahmenbe-
dingungen reagieren, in neue Er-
zeugungskapazitäten investieren
und mit der Preisentwicklung für
Energieträger Schritt halten. Ban-
ken, die solche Besonderheiten
der Branche nicht berücksichti-
gen, können sich auf die progno-
stische Aussagekraft ihrer Ra-
tings nicht ausreichend verlas-
sen. Um trotzdem kein Risiko ein-
zugehen, bauen sie in ihre Kredit-
entscheidungen Sicherheitsfak-
toren mit ein, die die Konditionen
für ihre mittelständischen Kun-
den erheblich verschlechtern.

Spezifische Ratings
Natürlich müssen viele Mittel-
ständler ihre Eigenkapitalausstat-
tung verbessern. Dass aber rund
51 Prozent der Unternehmen in
die Rating-Klassen B, CCC, CC
und C fallen, “verdanken” sie
auch den branchenunspezifi-
schen Ratings ihrer Finanzinsti-
tute. Damit verschlechtern sich
ihre Kreditkonditionen um bis zu
zehn Prozentpunkte. Die Finan-
zwissenschaft versteht aber Ra-
ting als eine Prognose der Zah-

lungsfähigkeit von Unternehmen,
basierend auf multidimensiona-
len Kriterien. Wie die Bewertung
der Kreditwürdigkeit ausfällt,
hängt nicht nur vom Eigenkapital,
der Liquidität oder dem Cash-
Flow ab. Dazu kommen noch eine
Reihe weicher Faktoren.
Auch die Rating-Empfehlungen
der Branchenverbände erfassen
nicht alle Faktoren, um die Zah-
lungsfähigkeit von Mittelständ-
lern zu prognostizieren. Von der
Branche ausgehend muss sich der
Fokus des Ratings auf das Unter-
nehmen richten. Selbst in der
chronisch schwachen Baubran-
che können einzelne Firmen
durchaus prosperieren. Spezifi-
sche Ratings müssen herausar-
beiten, welche Erfolgsfaktoren
die Ausfallwahrscheinlichkeit
noch exakter prognostizieren. 
Mittelständler brauchen dafür
Analysten mit Unternehmenser-
fahrung, die Branchen verstehen.
Ferner sollten die Analysten auf
inhabergeführte Firmen einge-
hen können. Diese stecken doch
oftmals  in der Zwickmühle unter-
nehmerischer und privater Inter-
essen. So stellen sie beispiels-
weise mitunter Bilanzpositionen
nur wegen der Steuer auf, ver-
schlechtern damit aber substan-
tiell ihr Rating. Nur wenn Banken,
Branchenverbände und mittel-
ständische Rating-Agenturen ihr
eigenes Know-how einbringen
und trotzdem miteinander ko-
operieren, dürfen mittelständi-
sche Unternehmen mit besseren
Kreditkonditionen rechnen.

Prof. Ottmar Schneck lehrt am
Lehrstuhl für Banking, Finance &
Rating an der European School of
Business (ESB) der Hochschule
Reutlingen.

Branchenspezfisch besser beurteilt.
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