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Vorbereitung und Fiihrung von Kreditgesprachen

Transparenz und offene Kommunikation als Voraussetzungen fiir erfolgreiche Kreditverhandlungen

Ein Wort vorab:

Liebe Leserinnen und
Leser,

vielleicht haben auch
Sie als Unternehmer
oder Finanzprokurist
schon die Erfahrung
machen mussen, dass
,lhre“ Bank heute mit
Kreditnachfragen  an-
ders umgeht als noch

: ® vor einigen Jahren. Fur
viele Unternehmen ist es schwieriger geworden,
einen neuen Kredit eingerdumt oder aber auch
einen vorhandenen Kredit verlangert bzw. erhoht
zu bekommen. Die Grundprinzipien der Bonitats-
prifung von Firmenkunden haben sich geandert:
Von der friheren, stark vergangenheitsorien-
tierten Analyse quantitativen Datenmaterials
(Hardfacts), hauptsachlich der Jahresabschlisse,
hat sich eine zukunftsbezogene Betrachtung
unter Einbeziehung nicht quantifizierbarer
Faktoren (Softfacts) entwickelt. Kreditgeber
erwarten heute eine umfassende und qualifizierte

So schwer es lhnen vielleicht auch fallt —
versetzen Sie sich einmal sich in die Situation
lhres Firmenkundenbetreuers.

Einerseits hat er in der Regel wenig Zeit, sich mit
dem einzelnen Kredithehmer, seinem Geschaft
und den damit verbundenen Chancen und
Risiken zu beschéaftigen. Andererseits ist er
seinem Arbeitgeber, der Bank, verpflichtet, die
Risikoposition des Kreditportfolios zu kontrol-
lieren und zu steuern. Um Risiken wirklich
steuern zu kénnen, muissten sie aber zunachst
identifiziert werden. Folge dieser Konstellation ist
oftmals, dass jeder Kreditwunsch, der nicht auf
den ersten Blick verstandlich, 100%-ig nach-
vollzieh- und Uberschaubar ist, als unkalkulier-
bares Risiko abgelehnt wird.

Versuchen Sie die Bank und Ihren Betreuer nicht
als Gegner oder Richter zu sehen, sondern als
Partner mit dem Sie ein gemeinsames Projekt
,unternehmensfinanzierung®  gestalten und
umsetzen. Jedes Projekt erfordert Zeit.
Kontaktieren Sie I|hre Bank also frihzeitig,
beziehen Sie sie rechtzeitig in lhre Investitions-
und Finanzierungsuberlegungen ein. Versuchen

Sie, mindestens einen Ansprechpartner zu finden

Aufbereitung der kreditrelevanten Informationen.
Bevor sie bereit sind, (zusatzliche) Kredite zur
Verfugung zu stellen, wollen die Kreditgeber
sicher sein, dass der Kunde die operativen und
strategischen Risiken seines Geschafts be-
herrscht. Insofern werden Mehrjahres- und Liqui-
ditédtsplanungen sowie die Beurteilung des Con-
trollings als wesentliches Instrument der Risiko-
beherrschung wichtiger werden. Die Unterneh-
men haben somit aber auch die Chance, sich mit
der Ausarbeitung entsprechender Unterlagen (u.a.
Businessplan, Finanzplanung) zu profilieren und
die eigene Bonitatseinstufung durch die Bank
positiv zu beeinflussen.

Informative Lektlire wiinscht

YY) G

der auch Entscheidungskompetenz hat, denn nur
so haben Sie die Gelegenheit, unmittelbar zu
Uberzeugen. Sie sollten sich moglichst nicht auf
die vielleicht unvollstandige, verzerrte Weitergabe
der von lhnen gegebenen Informationen innerhalb
der Bank verlassen missen. Im Vorfeld des
Gesprachstermins sollten Sie einen Themen- oder
Fragenkatalog der Bank anfordern, anhand
dessen Sie sich umfassend auf das Gesprach
vorbereiten kdnnen. Sofern ein solcher Katalog
nicht zu bekommen ist, sollten Sie selbst mit Blick
auf lhre Verhandlungsziele und — strategien eine
Agenda aufstellen, die lhnen Raum bietet,
aktuelle Informationen uUber das Unternehmen,
seine Marktposition und Wettbewerber darzu-
stellen. Fundierte Kenntnisse der Jahresab-
schlisse und aktueller Zwischenzahlen sowie der
Jahresprognose werden ohnehin als selbst-
verstandlich vorausgesetzt. Bei komplexeren
Anforderungen des Unternehmens an die Kredit-
abteilung der Bank kann auch eine - im Vorfeld
professionell von  Dritten  (Unternehmens-
beratung, Wirtschaftspriifer) durchgefiihrte -
Starken-Schwachen-Analyse zur Bestimmung der
Chance-Risiko-Position hilfreich sein. Sofern
hierfir der Aufwand in Relation zum Nutzen als zu
grol® eingeschatzt wird, sollte zumindest ein



sogenannter Rating-Selbstcheck (z. B. von
www.ratingampel.de) durchgefiihrt und vielleicht -
zur Vorbereitung auf Einwande und kritische
Fragen - das zu erwartende Kreditgesprach mit
einem Berater simuliert werden. Vorteile eines
solchen Coachings sind, dass Schwachstellen
rechtzeitig auffallen und ihre Beseitigung
vielleicht noch vor dem Banktermin erfolgen /
eingeleitet werden kann.

In der taglichen Praxis ist zu beobachten, dass
Kreditgeber ihre Informations- und Transparenz-
bedirfnisse zunehmend als Forderung nach
einem detaillierten Geschéaftsplan fir die nach-
sten 3 bis 5 Jahre artikulieren.

Ein guter Geschéaftsplan soll die (potentiellen)
Eigen- und Fremdkapitalgeber gleichermalien
Uber das Unternehmen und seine Zukunfts-
perspektiven informieren. Den sogenannten Busi-
nessplan sollten Sie nicht als ,lastiges Ubel“, mit
dem die Bank den Unternehmer qualen will,
sondern als Chance zur Unternehmenssteuerung
und eigenen Erfolgskontrolle verstehen. Die im
Rahmen der Planerstellung erforderliche Markt-
und Wettbewerbsanalyse kann gegebenenfalls
zu neuen Erkenntnissen Uber Strategieansatze
oder Trends fuhren. Neben den Kreditgebern
kénnen mit einem aussagefahigen Geschaftsplan
mdglicherweise auch Eigenkapitalgeber als
zusatzliche Gesellschafter, Investoren oder
Nachfolger gewonnen werden.

Folgende Kriterien sollte ein solcher Plan erfiillen:
e kurze, prazise Darstellung des Geschafts

¢ ausschlieBlich relevante Informationen nutzen
e klare Sprache, ohne technische Details

Bewahrt hat sich eine Gliederung in folgende
Abschnitte:
1.Executive Summary
2.Unternehmenshistorie und derzeitiger Status
3.Unternehmensziele und Strategie
4.Management und Organisation
5.Produkte und Dienstleistungen
6.Markt und Wettbewerb
7.SWOT-Analyse
8.Finanzplanung
a) Erfolgsrechnungen der letzten beiden und
folgenden 3 bis 5 Jahre
b) Bilanzen der letzten beiden und
folgenden 3 bis 5 Jahre
c) Kapitalflussrechnungen der letzten beiden
und folgenden 3 bis 5 Jahre

Kredit- und Kapitalgeber orientieren sich
zunehmend an der prognostizierten Ertrags- und
Finanzkraft eines kredit- oder kapitalsuchenden
Unternehmens. Im Mittelpunkt der Analyse steht
vor allem die Fahigkeit des Unternehmens zur
vertragsgemaflen Leistung der Zins- und
Tilgungszahlungen. Lineare Hochrechnungen
einer groben Umsatz- und Aufwandsschatzung,

die keine Verbindung 2zu Planbilanzen und
zukunftigen Kapitalflissen haben, reichen aber
nicht (mehr) aus. Die Planungen sollten mdglichst
detaillierte und integrierte Mehrjahresplanungen
sein, bei denen die Planungspramissen genannt
und genau beschrieben werden. Je nachvollzieh-
barer eine Planung ist, desto glaubwirdiger ist sie
auch und um so leichter lassen sich auch Dritte
Uberzeugen. Eine positive Zukunftsperspektive
aufgrund der dargestellten Strategien sollte durch
Marktanalysen oder vielleicht sogar bereits
bestehende Vertrage mit Kunden und Lieferanten
belegt werden koénnen.

Wichtig fiir diese Uberzeugungsarbeit ist aber
auch der Unternehmer selbst. Trotz aller Zahlen
und Fakten sind auch die personliche
Kreditwurdigkeit sowie ehrliches, verlassliches
und verantwortungsbewusstes Auftreten weiterhin
wichtig. Unternehmerische Qualifikation kann
unter anderem durch die prazise Beantwortung
technischer und kaufmannischer Fragen gezeigt
werden. Die Verantwortung flir ein Bankgesprach
kann folglich nicht delegiert werden, aber der
Unternehmer kann sich durch leitende Mitarbeiter
oder aber auch externe Berater begleiten und
unterstitzen lassen.

Im Nachgang des Gespréachs sollte auf jeden Fall
ein Ergebnisprotokoll erstellt und ggfs. auch um
die schriftiche Bestatigung durch die Bank
gebeten werden. Dies gilt insbesondere fiir offene
Fragen und Anforderungen/Bedingungen, die
seitens der Bank noch gestellt werden.
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