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J I Gctrieb und Technik

Uber Sicherheiten muss man reden

Zwischen dem Wert, den
der Unternchmer fir seine
Sicherheiten ansetzt, und
dem, was die Bank aus-
rechnet, liegen fast immer
welten. Wichtig sind jetzt
sachliche und nicht emo-
tionale Gespriche.

KREDITE: Bei Kreditentscheidungen spielen Sicher-
heiten eine wichtige Rolle. Unternehmer sehen sie
allerdings durch eine komplett andere Brille als
ihre Bank. Omas Hduschen ist im Fall einer Zwangs-
versteigerung eben kein Vermdgen wert. Doch der
Seufzer vieler Unternehmer, ,wer keine Sicherheiten
hat, ist verloren!”, gilt so einfach nicht.

nen hoch, weifts Unternchmensberater Carl-Dietrich
Sander aus Neuss. Der Grund: ,Viele Mittelstindler
sind sich {iber Charakter und Wert ihrer Sicherheiten nicht
im Klaren.” Als langjihriges Vorstandsmitglied der Volksbank

BeimThr-ma Sicherheiten kochen schnell die Emotio-

\ Fﬁlqende Fragen komrﬁen garantiert

- Wie sehen lhre Ziele und Planungen aus?

- Mit welchen Instrumenten steuern Sie den Betrieb kauf-
mannisch?

— Wie kalkulieren Sie?

— Haben Sie eine zeitnahe qualifizierte BWA?

- Haben Sie Planzahlen mit monatlichem Soll-Ist-Ver-
gleich?

— Wie ist Ihre Stellung im Markt? Sind Sie aufgeschlossen

gegeniiber neuen Entwicklungen?

Neuss eG kennt er auch die andere Seite des Schreibtischs
bestens und legt Firmenchefs drei Grundsitze ans Herz:

Grundsatz 1- Der Sicherheitenbedarf der Bank ist abhdngig von
der wirtschaftlichen Situation des Kreditnehmers. |e besser
ein Betrieb dasteht, desto eher ist die Bank bereit, auch un-
gesicherte Kredite oder Kreditteile zu geben (sogenannte
Blanko-Kredite). Um das herauszufinden, schaut sich die
Bank oder Sparkasse erst einmal die Bilanzzahlen der Ver-
gangenheit an. Sie orientiert sich aber auch an den Zu-
kunfisperspektiven, die ihr der Handwerksunternchmer
aufzeigt. Beides zusammen fliefit in das Rating ein. ,Um
geine Ausgangsbasis beurteilen zu kénnen, sollte der
Handwerker also seine eigene Unternehmenssituation
sehr gut einschitzen kénnen*®, betont Sander. Er sollte sich
vor dem Gesprich fragen: , Wie war die wirtschaftliche Ent-
wicklung in den letzten drei Jahren? Wie wird sie in den
kommenden drei Jahren voraussichtlich sein, und wie
kann ich den Banken Vertrauen in die Zukunft meines Be-
triebes vermitteln?® Was der Banker auf jeden Fall fragen
wird, lesen Sie im Infokasten unten.

Grundsatz 2: Uber Sicherheiten muss man sprechen. Der
Handwerker sollte seinen Banker ruhig auf die Bewertung
der cinzelnen Sicherheiten ansprechen. Er muss sich aber
dariiber im Klaren sein, so Bank-Experte Carl-Dietrich
sander, .dass beide Seiten von vollkommen unterschied-
lichen Wertvorstellungen ausgehen!* Der Handwerker
fragt sich, was sein Vermégen (also Immobilien, Maschi-
nen, Warenlager, Forderungen ...) heute wert ist. Die Bank
iiberlegt sich stattdessen: Was werden die Sicherheiten des
Kunden wohl morgen wert sein? Namlich dann, wenn sie
im Fall einer Insolvenz zwangsversteigert werden miis-
sen? Banken sprechen hier von Katastrophenwerten. , Zwi-
echen diesen beiden Werten liegen Welten®, weift der
Autor des Praxisleitfadens ,Sicherer Kredit. Gute Kondi-
tionen, Erfolgreich mit der Bank verhandeln”.

Hier hilft reden: Dann kann man die Vorstellungen des
Gegeniibers kennenlernen und vielleicht auch falsche In-
formationen richtigstellen. Sander hat kiirzlich einen
selbststindigen Handwerker beraten, der der Bank als Si-
cherheit Grundschulden auf sein Privathaus und auf das
Haus seiner Mutter zur Verfiijgung gestellt hat. Die Haus-
bank errechnete bei einem Kredit iiber 300.000 Euro ei-
nen Blankoanteil von 70.000 Euro. Dies istder Anteil, der
nicht iiber Sicherheiten abgedeckt ist. Und den sah die
Bank als duferst kritisch an.

Erst nachdem ich eingeschaltet wurde, wurde iiber die
Sicherheiten gesprochen®, erinnert sich der Berater. .Fs
stellte sich heraus, dass auf dem Objekt der Mutter eine
vorrangige Grundschuld in Hohe von go.c00 Euro einge-
tragen war, die die Bank voll als Vorlast angerechnet hat-
te.” Allerdings war dieser Kredit lingst getilgt, was die kre-
ditgebende Bank bestitigen konnte. Die Folge: ,Der Blan-
koanteil sank sofort auf null.”

Im gleichen Fall bewertete der Handwerker sein Privat-
haus mit 410.000 Euro, die Bank aber nur mit 290.000
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Euro. Der Unternehmer sah im Gesprich ein, dass man im Falle ei
ner Zwangsversteigerung nicht die héhere Summe erzielen kann,
Sander: ,Jetzt kennt man die gegenseitigen Wertvorstellungen —
und kann trotz der Differenz besser damit leben.”

Sander empfiehlt Kreditnehmern, in jedem Fall mit ihrer Bank
festzulegen, welche Sicherheiten fiir welche Kredite haften sollen:
In jedem Sicherheitenvertrag und in jeder Sicherungszwecker-
klirung (z.B. bei Grundschulden) sollten die konkreten Kontonum-
mern aufgefithrt werden. Wenn dann der Kredit zuriickgezahlt und
somit die Kontonummer erloschen ist, ist auch die Sicherheit un-
wirksam. Natiirlich sollte man auch keine , Ubersicherung® hin-
nehmen. Die Bank hat dann mehr Sicherheiten, als Kredite ausste-
hen. Ob eine Ubersicherung vorliegt, bewertet die Bank allerdings
auf Basis der ,Katastrophenwerte®. Sicherheiten sind auch wichtig
bei der Verhandlung tiber Zinssitze: Je mehr werthaltige Sicher-
heiten der Handwerker stellt, desto hartnackiger kann der Unter-
nehmer iibrigens iiber die Zinssiitze verhandeln!* Dieser Zusam-
menhang, so Sander, gilt nicht nur bei einer aktuellen Kreditent-
scheidung, sondern auch wihrend der Laufzeit eines Kredites. Wird
ein Darlehen getilgt und der Wert der Sicherheit bleibt stabil, sinkt
auch der Blankoanteil der Bank. Irgendwann ist er vielleicht mal bei
Null. ,Dann sollte der Handwerker natiirlich neu tiber die Kondi-
tionen verhandeln.”

Sicherheiten kdnnen atmen! Wenn sich die wirtschaftliche
Situation des Kreditnehmers verschlechtert, wichst das Siche-
rungsbediirfnis der Bank. Sie wird dann vielleicht Sicherheiten
nachfordern. In einem sclchen Fall sollte der Handwerker darauf
achten, dass die Vertrige so gestaltet werden, dass bei einer wirt-
schaftlichen Besserung die alte Sicherheitensituation wiederherge-

stellt werden kann. kf

Erste Informationen zum Buch unter www.sicherer-kredit.de

Wie sich der Beleihungswert einer Sicherheit errechnet

Der Beleithungswert ist der Wert, den die Bank einer Sicherheit
beimisst. Von diesem Wert wird dann ein bestimmter Prozentsatz
als Beleihungsgrenze akzeptiert. Jede Bank und die Sparkassen
haben ihre eigenen Richtlinien. Hier ein Richtwert:

a) Grundschuld auf privater Wohni bilie (Reihenhaus): Der Kauf-
preis lag vor drei Jahren bei 320.000 Eurp. Der Beleihungswert
betridgt 320.000 Euro minus zehn Prozent Sicherheitsabschlag,
also 288.000 Euro. Davon 8o Prozent sind die Beleihungsgrenze,
also 230.000 Euro. Braucht der Handwerker nun einen Kredit
von 280.000 Euro, der durch dieses Haus besichert werden soll,
so wiirde die Bank eine Grundschuld iiber 280,000 Euro (die Kre-
dithéhe) verlangen, diese aber maximal mit 230.000 Euro bewer-
ten. Es entstiinde ein Blankoanteil von 50.000 Euro.

b) Sicherungsiibereignung von Maschinen: Die Bank wiirde sich die
Buchwerte der Maschinen anschauen. Wenn diese regelméifig ab-
geschrieben wurden und die Maschinen technisch stets auf aktu-
ellem Stand gehalten wurden (Instandhaltung), wiirde Sie den
Buchwert wohl als Beleihungswert ansetzen, die Beleihungsgren-
ze allerdings bei maximal zirka 50 Prozent ansetzen.
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Wir helfen lhnen gerne - mit IT-SoftwareService.
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