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Professionelle Finanzkommunikation sichert Liquiditat

\on Carl-Dietrich Sander

»Ohne Liquiditat ist alles nichts®.
Diese alte unternehmerische Weis-
heit gilt fiir die Steuerberatungs-
kanzlei wie fiir die Mandantenunter-
nehmen. Zur Liguiditdtssicherung
stehen viele betriebliche Stell-
schrauben  (Innen-Finanzierung)
zur Verfiigung. Dazu kommt die
gesamte Palette der Finanzierungs-
instr te der Finanzdienstleist
(AuBenfinanzierung). Oft iiberse-
hen wird aber, dass eine Grundlage
der dauerhaften Liquiditatssiche-
rung eine professionelle Kommuni-
kation mit den Finanzdienstleistern
ist.

Zu einer professionellen Finanzkom-
munikation auf Unternehmensseite
(die Seite der Finanzdienslleistungs-
Anbieter und deren kommunikative
Kompetenzen zu beleuchten wére
ebenso inleressant, ist aber nicht Ge-
genstand dieses Beitrages) gehtiren
eine Reihe von Grundlagen und prak-
tischen Schritten, die der Autor nach-
folgend beschreibt,

1. Das kommunikative
Grundverstdndnis

JMeine Bank braucht noch lange nicht
alles zu wissen!” Diese Aussage hort
man sowohl von Steuerberatern wie
von Unternehmern haufig. Wer nach
dieser Maxime handelt, wird vermut-
lich irgendwann, wenn der Liquiditats-
und Finanzierungsbedarf dréngender
wird, auf eine deutliche Zuriickhaltung
bei den Liguidititsanbietern stoflen.
Kreditinstitute, aber auch Leasing-
und Factoring-Gesellschaften verhal-
ten sich entsprechend.

Denn fir die Anbielerseite ist dauer-
hafte Transparenz ein wichtiger Be-
urleilungsmalstab  und  Grundlage
fur eine vertrauensvolle, nachhaltige
Finanzierungs-Beziehung.

Unternehmer  und  Steuerberater
soliten ihr Grundversténdnis definie-
ren, um Klarheit Gber die gegensei-
tigen Erwartungen zu schaffen. Das
beinhaltet auch, die eigenen Erwar-
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tungen an eine offene Kommunikati-
on seitens der Bank oder Sparkasse,
zum Beispiel zum Rating, klar auf den
Besprechungstisch zu legen.

2. Die unternehmerische
Ausgangslage

Wer mit Finanzierungswiinschen an
Finanzdienstleister  herantritt, sollte
eine klare Vorstellung haben, wo das
eigene Unternehmen steht und wel-
cher Finanzierungsbedarf abgedeckl
werden soll.

2.1 Der unternehmerische
Standort

Wo steht das eigene Unternehmen auf
der Unternehmenslebenskurve" (www.
unternehmenslebenskurve.de)? Wird
gerade eine Wachstumsphase bewil-
tigt? Oder ist man schon lnger auf
ginem Kensolidierungsweg? Bewegt
man sich bereits auf einen wirtschaftli-
chen Abschwung zu oder ist das Unter-
nehmen gar schon in einer Krise? Die
eigene Einschétzung ist ebenso wich-
tig, wie die der Finanzierungspartner.

Das Beispiel: Ein Unternehmen sieht
sich .gemiitlich" durch eine Konsaoli-
dierungsphase marschieren. Die Bank
erlebt das gleiche Unternehmen be-
reits in einem deutlichen Abschwung;
das dilrfte ein interessantes Kredilge-
sprach ergeben.

Natlrlich muss die eigene Standort-
einschatzung solide begriindet sein
und in Schlussfolgerungen flr weitere
unternehmerische  Aktivitaten miin-
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den, die dem Finanzierer dargelegt
werden kénnen. Schlielilich geht es
um den klaren Weg in die Zukunft des
Unternehmens.

2.2 Die eigene
Starken-Schwiichen-Analyse

Eine deutliche Standortbestimmung

setzt eine eigene Starken-Schwéchen-

Analyse voraus, die dem Finanzierer

ebenfalls geschildert werden muss:

B Zahlenanalyse der letzten Jahre
(siehe z.B.
www.kmu-bilanz-check.de)

B Beschreibung der aktuellen Unter-
nehmens-Situationund der Entwick-
lungsperspektiven - wie sie auch
die Kreditinstitute im qualitativen
Teil des Ratings beurteilen (siehe
zB.  www.rating-verbessem.de).
Dies kann im Rahmen einer all-
gemeinen Darstellung geschehen
(Anregungen liefert z.B. www.stra-
tegiebaum.de) oder durch Nutzung
einer systematischen Software-
Fluhrung, wie sie z.B. die Unter-
nehmenssoftware der Genossen-
schaftsbanken  ,MinD.business”
bietet (siehe auch www.m-ind.de).

Das Unternehmen schilderl zun&chst
seine Starken, seine Besonderheiten
im Markt und wie es diese weiter aus-
bauen und nutzen wird. An zweiter
Stelle wird liber die wettbewerbsrele-
vanten Schwichen berichtet und na-
tarlich Gber die Akfivititen, um diese
weiter zu reduzieren und abzubauen,
Es versteht sich von selbst, dass da-
bei die Risikosicht das Unternehmens
mit einfliefen muss.

Viele mittelstandische Unternehmer
AuBern sich, wenn sie untereinander
ihre ,Karten offen legen” mit dem Hin-
weis: ... und das muss ich alles nur fir
meine Bank machen”. Dies zeugt von
einer Fehleinschatzung, die zwar auf
den ersten Blick versténdlich ist, be-
weist aber auch eine Schwache in der
Kompetenz zur Unternehmensfihrung.
Denn die hier vorgestellten Arbeiten
zur Darstellung der untemehmerischen
Ausgangslage sind eigentlich® ganz
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normale Bausteine der Unternehmens- ® Es geht um Doppelarbeiten,  Ergibt sich jetzt ein zu erwartender
flihrung und -strategie, die einmal pro die diese Institutionen ungern  Liguiditats-Mehrbedarf, setzen zwei
Jahr auf der unternehmerischen Ta- machen. Uberlegungen ein:

gesordnung stehen soliten,

Es liegt auf der Hand, dass sich hier

fiir Steuerberatungskanzleien ein dop-

peltes Betatigungsfeld ergibt:

A) Die Ausgangslage und Strategie
fur die eigene Kanzlei erarbeiten.

B) Das Mandanten-Unternehmen zu
unterstitzen - entweder in eigener
Kompetenz und Kapazitit oder in
der Zusammenarbeil mit entspre-
chenden Kooperationspartnern.

2.3 Realistische Bemessung des
Liquiditdtsbedarfs
Liquiditits- und Finanzierungsfragen
werden in kleinen und mittleren Unter-
nehmen (KMU) oft aktualitatsgetrieben
angegangen. Es ergibl sich ein Bedar
zur Finanzierung einer Investition oder
zur kurzzeitigen Ausweitung des Konto-
korrent-Limits. Man spricht die Bank oder
die Leasinggesellschaft an, um dann
zwei Monate spater wieder ,anzuklop-
fen® ... ich brauche noch einmal ...".
Diese Vorgehensweise l0st bei Fi-
nanzdienstleistern im Regelfall wenig
begeisternde Reaktionen aus:

Es entsteht der Eindruck, dass
das Unternehmen seine Finanzie-
rungsseite nicht im Griff hat.

Es kommen Zweifel an der unter-
nehmerischen  Qualifikation auf,
weil es offensichtlich am planenden
Handeln im Unternehmen fehlt.

Alles in allem bedeutet das keine
glinstige Ausgangslage fiir ein Finan-
zierungsgesprach.

Die Alternative ist eine umfassende Er-
mittlung des Liquiditdtsbedarfs fur die
kommenden 12 Monate - wissend, dass
es dabei immer wieder auch Unwégbar-
keiten geben wird. Auf dieser Basis wird
dann das Gesprach mit den passenden
Finanzdienstleistern gesuchl,

Welche Themen dabei zu bedenken
sind, gibt der Info-Kasten (Liguiditéts-
bedarf eines Unternehmens) auf die-
ser Seite wieder.

Dieser zu erwartende Bedarf wird im
nachsten Schritt mit den vorhandenen
Finanzierungsmaglichkeiten  abge-
glichen (z.B. mil Hilfe der Checkliste
unter www.checkliste.cd-sander.de).

Liguiditdtsbedarf eines Unternehmens:

B Umsatzfinanzierung
& Kundenforderungen
® Forderungsausfille

® Umsatzsteuervorauszahlungen

® Was kann im Untermehmen getan

werden, um den Liguiditatsbedarf
zu reduzieren?
Typische Handlungsfelder sind:
Besténde reduzieren, Kundenfor-
derungen konseguenter eintrei-
ben, nicht bendtigtes Anlagever-
magen veraultem, ...

B Welcher Restbedarf bleibt und mit
welchen Instrumenten ist dieser
am sinnvollsten zu decken? Dabei
spielen natlrlich die wvorhande-
nen Finanzierungsslrukluren eing
Rolle (siehe Starken-Schwachen-
Analyse auf der Zahlenseilte).

3. Das Wissen um die
Denk- und
Handlungsweise von
Finanzdienstleistern

Wer erfolgreiche Finanzierungsge-
sprache fihren will, sollte neben sei-
ner eigenen Situation auch wissen,
wie die Finanzierungsdienstieister
JSicken®, Welches sind ihre Entschei-
dungskriterien? Wie veraufen die
Entscheidungswege und wo liegen
moglicherweise besondere Befindlich-
keiten, die es zu beriicksichtigen gilt?
Weil die Kreditinstitute fiir die meisten
Mittelstandler die ,geborenen” Finan-
zierungspartner sind, wird im Folgen-
den auf diese abgestellt.

3.1 Entscheidungsgrundlagen

B Wareneinkauf und -bestande Die Bankaufsichtsbehtrde verlangt
m Halbfertige / Fertige Arbeiten von den Kreditinstituten ein ,Risiko-
m Personalaufwand klassifizierungsverfahren® als Grund-
® | phne ! Gehalter lage jeder Kreditenischeidung. Dies
® Sorialabgaben / LohnSt ist heute in den meisten Banken und
B Sachaufwand Sparkassen das Rating.
B Zinsaufwand
B Regelmalige Ersatzinvestitionen In dieses Rating fliefen ein:
B Eigenanteil Meuinvestitionen ®m Die letzten drei Jahresabschliisse
B Kredit-Tilgungen B Die aktuelle BWA
B Vorauszahlungen Ertragsteuern B Mogliche Fragen zur kaufmén-
® Einkommensteuer nischen Unternehmensfithrung
® Gewerbesteuer (qualitativer Bereich)
® Korperschaftsteuer m Warnsignale aus der Flhrung des
® Privatentnahmen (Einzelunternehmen) Geschaftsgirokontos (diesen kommt

® |ebensunterhalt
® Krankheits-, Alters-Vorsorge
@ Ricklagenbildung / Tilgungen

zunehmende Bedeutung zu).

Es geht also letztlich um die Themen,
mit denen sich das Unternehmen bei
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der Betrachtung der eigenen Aus-
gangslage (Punkt 2.2) auseinander-
geselzl hal.

Das Ergebnis ist eine auf mathema-
tisch-statistischer Basis ermittelte Ra-
ting-Mote auf einer Rating-Skala der
Bank. Dahinter steht die Ausfallwahr-
scheinlichkeit auf ein Jahr: Mit welcher
Wahrscheinlichkeit wird das kreditan-
tragstellende Unternehmen in einem
Jahr insolvent sein?

Erganzend errechnet die Bank die
Kapitaldienstfahigkeit des Unterneh-
mens:

War das Unternehmen in der Ver-
gangenheit in der Lage, seinen Ka-
pitaldienst gegendber der Bank (Zin-
sen und Tilgung) ordnungsgemal zu
erbringen? Wird es auch in Zukunft
50 sein? Der Kreditgeber wird immer
Sorge tragen missen, das gelichene
Geld zuriick zu erhalten,

Wie die vergangenheitsbezogene Ka-
pitaldienstfahigkeilsfahigkeit ermittelt
wird, ist im Info-Kasten Kapitaldienst-
fahigkeitsberechnung auf dieser Seite
dargestellt, wobei individuelle Abwei-
chungen in Struktur und Bezeichnun-
gen moglich sind. Die Grundstruktur
stellt sich aber bei allen Kreditgebern
50 dar.

Im Ergebnis solite fir eine positive
Kreditentscheidung freie Liguiditat"
vorhanden sein.

Wesenllich ,spannender” ist die Ein-
schétzung der zukUnfiigen Kapital-
dienstfdhigkeit des Unlermehmens.
Immer &fter verlangen die Finanzierer
dazu Planzahlen for die kommende
Zeit (ein bis drei Jahr/e). Auf dieser
Basis wird dann die zukUnftige (ge-
plante) Kapitaldiensttahigkeit ermittelt.
Dabei werden vor allem die der Pla-
nung zugrunde liegenden Annahmen
aul ihre Plausibilitat geprifl. Es reicht
nicht die Ubersendung einer ,Zahlen-
kolonne", sondern es geht um eine
ausfihrliche Beschreibung der Plan-
Annahmen, die ergénzend zur Trans-
parenz beitragen.

Natiirlich spielen die vorhandenen
und gegebenenfalls dariiber hinaus
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zusétzlich maglichen Sicherheiten an
dritter Stelle eine wichtige Rolle.

3.2 Entscheidungsprozess

Die Bankaufsichtsbehorde wverlangt
von den Kreditinstituten eine Entschei-
dung im Vier-Augen-Prinzip.

Der dem Unternehmen bekannte ,Be-
treuer” gibt das erste Votum zur Kredit-
entscheidung ab; seine Kollegen in der
sogenannten Marktfolge® erarbeilen
ein zweites, vom Markt unabhéngiges
\otum. Wenn beide Gbereinstimmen,
ist die Entscheidung perfekt. Gibt es
abweichende Einschétzungen, so
wird miteinander abgewogen - magli-
cherweise wird die Entscheidung der
nachst héheren Kompetenzstufe - im
Kreditinstitut - vorgelegt.

Bedeulsam fir den Kreditsuchenden
ist, dass die Marktfolge" allein aul Basis
der Aktenlage ihre Entscheidung trifft.
Ausschlaggebend ist, welche schriftli-
chen Informationen das Unternehmen
der Bank zur Verflgung stellt. Art und
Umfang der Informationen solite im
Vorfeld abgesprochen werden, so dass
alle Informationen komplett Gbergeben
werden kinnen. Dabei sollte die Qua-
litat die Erwartungen des Kreditgebers
am besten noch etwas libertreffen.

Von diesem hier geschilderten Nor-
malfall" gibt es zunehmend Abwei-

chungen, das heifit, der Kundenbe-
treuer darf in zunehmenden Grenzen
wieder mehr allein entscheiden. Dabei
handelt es sich um das sogenannte
nicht risikorelevante Kreditgeschift,
das jedes Kreditinstitut nach seiner
Geschaftsstrategie festlegt. Das kann
den Entscheidungsprozess beschleu-
nigen, solite aber nicht die lllusion
entstehen lassen, dass damil die An-
forderungen an Informationen und die
Entscheidungskriterien reduziert wer-
den. Denn auch der Betreuer muss
diese Enlscheidungen in zwei oder
drei Jahren noch vertreten kdnnen.

3.3 Der Zins-Zusammenhang

Es war schon immer so, dass die Kre-
ditkonditionen von der Kreditquali-
tat abhangig sind. Eigentlich ist das
nichts Meues. Die Bankaufsichtsbe-
hérde verlangt seit einigen Jahren,
dass es einen sachlich nachvollzieh-
baren Zusammenhang gibt zwischen
dem Ergebnis der Risikoklassifi-
zierung und den Kreditkonditionen.
Dies bedeutet, je schlechter sich das
Rating darstellt, umso hoher fallt der
Kredilzins aus. Der Kunde soll sein
Risiko selbst mit finanzieren,

Dariiber hinaus spielen nach wie vor
die Sicherheiten bei den Konditionen
eine mafRgebende Rolle. Je mehr
werthaltige Sicherheiten (nach den
Bewertungsmalistiben der Kredilge-

Kapitaldienstfahigkeitsberechnung:

Jahresiiberschuss
+ aulierordentliche Aufwendungen
- aulerordentliche Ertrage
+ Abschreibungen auf Sachanlagevermagen

= Erweiterter Cashflow

- regelmafige Ersatzinvestilionen
- Eigenfinanzierungsanteil Neu-Inveslitionen

& Kredittilgungen

= Eetrieblicher Cashflow

B Privatentnahmen (Einzelunternehmen)
- Gewin_nal._lss'ch attungen o
+ Privateiniagen (Einzelunternehmen) -

= Freie Liguiditat
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Gesprachen und ist damit ein wesentlicher Schritt zur Erhallung der Liguiditét.

ber) vorhanden sind, desto geringer
wird der ungesicherte Kreditanteil fur
den Kreditgeber (,Blankoanteil”) - und
umso gréber der Verhandlungsspiel-
raum des Kreditnehmers,

4. Die Bankenlandschaft
des Mittelstdndlers

Wer seine Liquiditatssituation absi-
chern will, sollte nicht nur mit einer
Bank zusammen arbeiten. Kredil-
klemmen® haben oftmals nicht ihre
Ursache bei den Unternehmen, son-
dern bei einer Bank oder Sparkas-
se, weil diese zu viele Risiken in den
Biichern hat, und daher risiko-avers®
geworden ist oder werden musste, Die
Einschatzung der  Risikotragfahigkeit®
der Kreditinstitule kann daher auch fr
Steuerberater und deren Mandanten
wichtig sein (siehe www kmu-banken-
check.de).

Also sollten Mittelsténdler und Steu-
erberatungskanzleien den Grundsatz
beherzigen, mindestens zwei kredit-
gebende Hausbank-Verbindungen zu
haben, die auch annahernd gleiche
Valumina zur Verfligung stellen. Das
ist im Hinblick auf die Sicherheiten-
Verteilung nicht immer einfach, aber
durchaus gestaltbar. Wenn jetzt eine
Bank nicht mehr so kreditfreudig ist,
wird es im Regelfall einfacher sein, das
andere Institut zu iberzeugen - als zu
diesem Zeitpunkl eine neue Bankver-
bindung zu eriffnen oder eine MNur-
Nebenbankverbindung” zu akfivieren.
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Das drfte sich als vorteilhaft erweisen,
weil so ein wirklich fundierter Vergleich
van Konditionen méglich wird,

Stufe 1: Inventur der eigenen
Bankgeschifte

Alle Bankunterlagen und Verlrage
sind in einem Ordner abgelegt und
obenauf befindet sich das Deckblatt
mit den wichtigsten Informationen zu
jedem Kredil, jeder Sicherheit, jeder
Geldanlage und zu den (ibergebenen
Unterlagen in ibersichtlicher, tabellari-
scher Form. Hier muss elwas Zeit zur
Erarbeitung des Deckblattes investiert
werden, Die Pflege bei Verdnderun-
gen ist dann fast ein Kinderspiel. Der
Vorteil liegt darin, dass alle Daten pa-
rat sind; der Unternehmer ist fiir den
Banker ein gut vorbereiteter und kom-
petenter Gespréchspartner.

Stufe 2: Aktive Vereinbarung von
Bankterminen

Die Inventur der eigenen Bankge-
schafte schafft die Vorausselzung
dafiir, rechizeitig zu erkennen, wann
Gesprachsbedarf besteht. Typische
Beispiele sind die Festzinsvereinba-
rung fur ein Darlehen, das in drei Mo-
naten auslauft; es steht die Verldnge-
rung des Kontokorrentkredites an; der
Jahresabschluss wurde fertig gestellt
und es gill, das Jahresgespréch zu
fihren.

Jetzt wird der Termin mit dem Bank-
betreuer vereinbart - und dieser in
das eigene Unternehmen eingeladen.
Hierbei zeigen sich zwei Vorteile: Der
Unternehmer hat den  psychologi-
schen ,Heimvorteil* und der Banker
kann sich ein Bild von der Kompetenz
des Unternehmens machen.

Stufe 3: Vorbereitung der Themen
des Bankgesprachs
Bei der Terminvereinbarung wird be-
reits angesprochen und abgefragt,
welche Themen zum Gegenstand der
Erérterungen gemacht werden sollen.
Fir jedes Thema steht dann die un-
termehmerische Uberlegung nach den
Zielerreichungen an,
So werden die Gespréchsthemen
nicht nur von der Bank vorgegeben
und die gedankliche Vorbereitung ist
intensiver. Insofern hat der Unterneh-
mer eine deutlichere Prasenz” im Ge-
sprach.

Stufe 4: Vorbereitung der
Unterlagen, die das
Kreditinstitut bendtigt

= Bei der Terminvereinbarung erfolgt

mit der Absprache der Themen
gleichzeitig die Anfrage, welche
Unterlagen die Bank flr die anste-
henden Fragen / Entscheidungen
benotigt.

= Diese Unterlagen werden vor dem

Gesprach kompletl Obersandt, so
dass sich die Bank entsprechend
darauf vorbereiten kann,

= Die Unterlagen sollten mit Erldute-

rungen (bersandt werden, damit
die meisten - bei Kreditinstituten
- entstehenden Fragen bereits mit
Ubersendung beantwortet sind.
Zum Beispiel beim Jahresab-
schluss und bei der Betriebswirt-
schaftlichen Auswertung (BWA).
Letztlich geht es darum, was gut
gelaufen ist und forigesetzl wer-
den sollte und welche Dinge gege-
benenfalls  verbessert werden
missern.

Wichtig ist, dass die Unterlagen aktu-
ell sind. So sollte der Jahresabschluss
spétestens innerhalb von sechs Mo-
naten vorliegen; fir die BWA gill der
10. des Folgemonats.

So kann das Gesprach entscheidungs-
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reif gefuhrt werden; ein MNachfordern
von weiteren Unterlagen entfallt,

Stufe 5: Die eigene Verhandlungs-

position priifen

Welche Verhandlungsmacht hat das Un-

ternehmen gegeniiber der Bank? Auch

dartiber gilt es, eine nlichterne Bestands-
aufnahme anzustellen. Hierbei stehen
folgende Fragen im Vordergrund:

B Wie gut ist das Rating?

® Wie werthaltig sind die Sicher-
heiten, die die Kreditgeber haben
- oder die noch gegeben werden
kénnten?

B Wie viele Warnsignale® wurden
in den letzten 12 Monaten an die
Kreditgeber gesendet'? Hier-
bei handelt es sich um mdgliche
Uberziehungen von vereinbarten
Kreditlinien, Lastschriftrickgaben,
Pfandungen, nicht eingehaltene
Zusagen, aber auch, wenn sich
eine Kreditinanspruchnahme stan-
dig am Limit bewegt. Jedes ,Warn-
signal® schwacht die Verhand-
lungsmacht des Unternehmens.

Stufe 6: Gesprich selbstbewusst
fiihren

Aul dieser Vorbereitungsbasis kann

das Gespréch erfolgversprechend und
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zielorientiert gefihrt werden. Nicht un-  gut gelaufen ist. Schlussfolgerungen

wesentlich ist dabei auch die &ullere
Erscheinung des Unternehmers im Zu-
sammenhang mit seinem personlichen
Auftreten. Uberzeugen kann immer nur
der, der seine ,Rolle” auch (barzeu-
gend ,spielt”. Hierzu ist eine entspre-
chende Vorbereitung unabdingbar.

Stufe 7: Gezielte Nachbereitung
nicht vergessen

Es sollte eine nlchterne Bestandsauf-

nahme erfolgen, was gut oder weniger

Gut vorbereitete Bankgesprache ermdglichen Untemehmen eine bessers

fur die ndchsten Bankkontakte milssen
gezogen werden, Wer sich Wiedervor-
lagen anlegt - fiir die eigenen Aktivitaten
und die der Bank - ist gut beraten. &

Der Autor ist freier Unternehmer-
Berater in Neuss und Leiter der
Fachgruppe Finanzierung-Rating
im KMU-Berater-Verband.
www.cd-sander.de

Selbstdarstellung und kénnen somit weichenstellend flir die Liquiditdt auf Basis

von neuen Krediten sein.

Mitglied im Verband

DIE KMU
BERATER
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