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Petra Hofknecht
Münster

Vom Wirtschaftsauf-
schwung profitieren die
Mittelständler: Einer aktu-
ellen Umfrage der Bundes-

bank zufolge fragen sie verstärkt
Kredite bei den Banken nach, um
neue Aufträge vorzufinanzieren.
Doch durch die Finanzkrise haben
die Geschäftsergebnisse vieler Un-
ternehmen so gelitten, dass die Un-
ternehmen um ihr Rating fürchten
– und dadurch bei ihrer Hausbank
höhere Zinsen für einen Kredit be-
zahlen.

Im schlimmsten Fall wird der Kre-
dit abgelehnt – und das, obwohl
sich ihre wirtschaftliche Situation

mittlerweile schon wieder erheb-
lich verbessert hat. Banken verge-
ben ihre Kredite auf Basis eines Ra-
tings. Mit Hilfe standardisierter sta-

tistisch-mathematischer Berech-
nungen schätzt das Geldhaus die
Wahrscheinlichkeit ab, ob es zu
Schwierigkeiten bei der Rückzah-
lung des geliehenen Geldes kommt.
Je höher dieses Risiko, desto teurer
wird der Kredit.

Zu solch einer Bonitätsbewer-
tung sind alle Institute verpflichtet,
bevor sie Kredite gewähren. Denn
nach den Basel-II-Vorschriften be-
misst sich daran die Höhe des Eigen-
kapitals, mit dem die Banken ihre
Kreditengagements unterlegen
müssen.

Die Ängste vor den Konsequen-
zen eines schlechteren Ratings sind
nicht ganz unbegründet: „Die Ra-
tings sind rückwärts gerichtet, das

ist ihre Schwäche. Es kann also
sein, dass ein Unternehmen
schlechtere Geschäftszahlen in den
letzten Jahren noch in seinem Ra-
ting mitschleppt, obwohl es nun
schon wieder besser dasteht“, sagt
Alexandra Böhne, Referatsleiterin
Unternehmensfinanzierung beim
Deutschen Industrie- und Handels-
kammertag (DIHK) in Berlin.

Nach einer DIHK-Umfrage vom
Jahresbeginn haben derzeit drei
Prozent aller mittelständischen Un-
ternehmen in Deutschland Finan-
zierungsprobleme, weil ihnen die
Bank den Geldhahn zugedreht hat.
Weitere 14 Prozent klagen über
schlechtere Kreditkonditionen.
„Die Entwicklung bei den Finanzie-
rungsbedingungen bleibt bei etli-
chen Unternehmen hinter der wie-
der sehr guten Geschäftssituation
zurück. Für viele Betriebe ist dabei
das Thema Rating nach wie vor eine
Herausforderung“, sagt Böhne.
Nun sei eine gute Kommunikation
gefragt.

Der Hausbank müsse klarge-
macht werden, dass sich das Unter-
nehmen im Krisenjahr 2009 in ei-
ner Ausnahmesituation befunden
habe und die Geschäfte nun wieder
besser liefen. „Die meisten Mittel-
ständler sind für dieses Thema sen-
sibilisiert, die Banken auch“, er-
gänzt Böhne. Deshalb gingen einige
Institute nun dazu über, ihre Kredit-
entscheidungen neben dem obliga-
torischen Rating von ergänzenden
Analysen abhängig zu machen.

Neues Analysemodell betont
den Faktor Zukunft
„Allein auf Basis des Ratings sollte
kein Darlehen vergeben werden, da
sich die Ergebnisse vieler Unterneh-
men für das vergangene Jahr durch
die Finanzmarktkrise verschlech-
tert haben“, sagt auch Markus Beu-
mer, Vorstandsmitglied der Com-
merzbank und dort zuständig für
das Mittelstandsgeschäft. Um aktu-
ell flexibler bei der Kreditvergabe
agieren zu können, hat die Com-
merzbank zu Beginn der Krise die
„Analyse Zukunftsfähigkeit“ einge-
führt. Dieses Modell nimmt syste-
matisch unter die Lupe, wie die in-
dividuellen Marktperspektiven ei-
nes Unternehmens aussehen.

Die Ergebnisse fließen als Bau-
stein neben Aspekten wie Rating
und Sicherheiten in die Kreditent-
scheidungen ein.

Unternehmen fürchten den Druck des
Viele Firmen haben die Krise abgehakt, doch in der Bilanz ist davon noch
wenig zu sehen. Das ist eine Hürde bei neuen Krediten.
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Volker Riedel
München

D ie Industrie boomt und freut
sich über steigende Absatz-
zahlen. Doch für viele Unter-

nehmen steht damit auch eine ent-
scheidende Frage im Raum: Wie
soll dieser Wachstumsschub finan-
ziert werden? Die Krisenjahre ha-
ben Spuren in den Bilanzen hinter-
lassen, eine Kreditausweitung ist
oft teuer. Mit einem Kredit beim Lie-
feranten können Wachstumshür-
den in der Finanzierung bestens
überwunden werden.

Es gehört in Deutschland immer
noch zum guten Ton, Skontierungs-
bedingungen einzufordern und im
Rahmen der Skontofristen zu bezah-
len – teils sind es versteckte Ra-
batte. Doch dabei lassen sich Unter-
nehmen erhebliche Finanzierungs-
potenziale entgehen. Dass es auch

anders geht, zeigen beispielsweise
die großen Handelsketten: Sie arbei-
ten häufig mit negativem Working
Capital. Das heißt, die Abverkaufs-
zeiten ihrer Produkte sind deutlich
geringer als die Lieferantenziele –
teilweise liegen Zahlungsziele über
100 Tage. Effekt: Eine hohe Cash-Po-
sition, die dazu führt, dass aus der
Innenfinanzierung heraus das
Wachstum bewältigt wird. Mit die-
sem Wachstum werden Markt- und
Machtpositionen generiert und
letztendlich eine nachhaltige Ren-
dite erwirtschaftet.

Warum der Lieferant hier mit-
zieht? Im Unterschied zum klassi-
schen Finanzier hat der Lieferant
ein hohes Interesse am Wachstum
seines Kunden: Geht es seinem Kun-
den gut, wächst auch er mit.

Wie aber läuft das Gespräch mit
dem Lieferanten idealerweise ab?

Gute Vorbereitung ist das A und O.
Zu allererst gilt es, die Mechanik
der Zahlungsströme im eigenen
Markt zu verstehen. Das heißt zum
Beispiel zu fragen: Wie sieht die
Importquote des Lieferanten aus?
Denn diese beeinflusst seine Refi-
nanzierungsrisiken, da etwa Voraus-

kasse oder Akkreditive geleistet
werden müssen.

Ein weiterer wichtiger Punkt ist
die Einschätzung der Auftragsrisi-
ken mit der Brille des Finanziers.
Gibt es hohe Anteile an Rückgabe-
rechten, existieren Rückrufversi-
cherungen?

Im Vorfeld sollten zudem Szena-
rien für verschiedene Absatzvolu-
mina durchgespielt werden, um zu
sehen, wann es im eigenen Unter-
nehmen eng mit der Finanzierung
wird. Stößt man bei den Gesprä-
chen mit dem Lieferanten an Gren-
zen der Finanzierung, heißt der
nächste Schritt: das direkte Ge-
spräch mit dem Kreditversicherer
suchen.

Volker Riedel ist Mitglied der Ge-
schäftsleitung bei der Dr. Wieselhu-
ber & Partner GmbH.

„Während das Rating einen Ein-
jahreshorizont im Fokus hat, schaut
die ’Analyse Zukunftsfähigkeit’ viel
weiter, indem sie vor allem die Ursa-
chen beispielsweise für eine
schlechte Marktpositionierung
prüft“, sagt Beumer, „Das Modell
ist somit eher eine individuelle Un-
ternehmensanalyse.“

Unternehmen punktenmit
Innovationsfähigkeit
Ihm sei wichtig, wie innovativ ein
Unternehmen sei und ob es eine för-
derungswürdige Technologie habe.
„Auf Basis des Ratings stand die Kre-
ditampel bei einigen Automobilzu-
lieferern eher auf Rot. Jedoch ha-
ben Firmen, die kombinierte Kabel-
bäume für Stark- und Schwach-
strom herstellen können, wie sie in
Hybridautos gebraucht werden,
gute Perspektiven – und sind damit
kreditwürdig“, verdeutlicht er an ei-
nem Beispiel.

Nachdem das Modell zunächst in
der krisengeschwächten Automobil-
industrie eingesetzt worden ist, fin-
det es nun in weiteren wichtigen
Branchen wie Maschinenbau, Ein-
zelhandel, Chemie oder Medien An-
wendung.

Lieferantenkredite sind oft die günstigere Bank
Die aktive Gestaltung von Skontobedingungen bietet Finanzierungspotenzial.Ratings

VorbereitungUnternehmer
sollten sich frühzeitig informie-
ren, welche Kriterien ihre Bank
für das Rating heranzieht und
welche Unterlagen sie benötigt.
Sinnvoll ist es, im Vorfeld einen
Steuerberater oderWirtschafts-
prüfer zurate zu ziehen.

Kommunikation Unternehmer
sollten ihren Bankberater regel-
mäßig über aktuelle Ereignisse
wie beispielsweise einen neuen
Großauftrag informieren. Auch
kritische Punkte offenlegen und
kommunizieren, welche Gegen-
maßnahmen eingeleitet wurden.
Das schafft Transparenz.

Zuverlässigkeit Konten ordent-
lich führen. Das Kontoführungs-
verhalten dient der Bank als Früh-
warnsystem.Wichtig ist auch,
sich an Absprachen und Verein-
barungen zu halten oder für das
Rating relevante Unterlagen un-
aufgefordert auf dem neuesten
Stand zu halten.

EINFLUSSFAKTOREN

nicht allein auf die Zahlen der Vergangenheit.
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Machtpositionen generiert und
letztendlich eine nachhaltige Ren-
dite erwirtschaftet.

Warum der Lieferant hier mit-
zieht? Im Unterschied zum klassi-
schen Finanzier hat der Lieferant
ein hohes Interesse am Wachstum
seines Kunden: Geht es seinem Kun-
den gut, wächst auch er mit.

Wie aber läuft das Gespräch mit
dem Lieferanten idealerweise ab?

Gute Vorbereitung ist das A und O.
Zu allererst gilt es, die Mechanik
der Zahlungsströme im eigenen
Markt zu verstehen. Das heißt zum
Beispiel zu fragen: Wie sieht die
Importquote des Lieferanten aus?
Denn diese beeinflusst seine Refi-
nanzierungsrisiken, da etwa Voraus-

kasse oder Akkreditive geleistet
werden müssen.

Ein weiterer wichtiger Punkt ist
die Einschätzung der Auftragsrisi-
ken mit der Brille des Finanziers.
Gibt es hohe Anteile an Rückgabe-
rechten, existieren Rückrufversi-
cherungen?

Im Vorfeld sollten zudem Szena-
rien für verschiedene Absatzvolu-
mina durchgespielt werden, um zu
sehen, wann es im eigenen Unter-
nehmen eng mit der Finanzierung
wird. Stößt man bei den Gesprä-
chen mit dem Lieferanten an Gren-
zen der Finanzierung, heißt der
nächste Schritt: das direkte Ge-
spräch mit dem Kreditversicherer
suchen.

Volker Riedel ist Mitglied der Ge-
schäftsleitung bei der Dr. Wieselhu-
ber & Partner GmbH.

„Während das Rating einen Ein-
jahreshorizont im Fokus hat, schaut
die ’Analyse Zukunftsfähigkeit’ viel
weiter, indem sie vor allem die Ursa-
chen beispielsweise für eine
schlechte Marktpositionierung
prüft“, sagt Beumer, „Das Modell
ist somit eher eine individuelle Un-
ternehmensanalyse.“

Unternehmen punktenmit
Innovationsfähigkeit
Ihm sei wichtig, wie innovativ ein
Unternehmen sei und ob es eine för-
derungswürdige Technologie habe.
„Auf Basis des Ratings stand die Kre-
ditampel bei einigen Automobilzu-
lieferern eher auf Rot. Jedoch ha-
ben Firmen, die kombinierte Kabel-
bäume für Stark- und Schwach-
strom herstellen können, wie sie in
Hybridautos gebraucht werden,
gute Perspektiven – und sind damit
kreditwürdig“, verdeutlicht er an ei-
nem Beispiel.

Nachdem das Modell zunächst in
der krisengeschwächten Automobil-
industrie eingesetzt worden ist, fin-
det es nun in weiteren wichtigen
Branchen wie Maschinenbau, Ein-
zelhandel, Chemie oder Medien An-
wendung.

Lieferantenkredite sind oft die günstigere Bank
Die aktive Gestaltung von Skontobedingungen bietet Finanzierungspotenzial.Ratings

VorbereitungUnternehmer
sollten sich frühzeitig informie-
ren, welche Kriterien ihre Bank
für das Rating heranzieht und
welche Unterlagen sie benötigt.
Sinnvoll ist es, im Vorfeld einen
Steuerberater oderWirtschafts-
prüfer zurate zu ziehen.

Kommunikation Unternehmer
sollten ihren Bankberater regel-
mäßig über aktuelle Ereignisse
wie beispielsweise einen neuen
Großauftrag informieren. Auch
kritische Punkte offenlegen und
kommunizieren, welche Gegen-
maßnahmen eingeleitet wurden.
Das schafft Transparenz.

Zuverlässigkeit Konten ordent-
lich führen. Das Kontoführungs-
verhalten dient der Bank als Früh-
warnsystem.Wichtig ist auch,
sich an Absprachen und Verein-
barungen zu halten oder für das
Rating relevante Unterlagen un-
aufgefordert auf dem neuesten
Stand zu halten.

ANZEIGE

EINFLUSSFAKTOREN
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