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Fin.Connect.

Fin.Connect.Praxisinfo wendet sich mit Erfahrungen und Beispie-
len aus der Praxis zur klimaneutralen und digitalen Transformation
an Unternehmen und Banken sowie an eine breite interessierte Le-
serschaft.

Zusammenfassung

Fremdkapital von Banken ist fiir kleine und mittelstandische Un-
ternehmen (KMU) von entscheidender Bedeutung, um ihre Ge-
schaftsziele zu erreichen, das Unternehmenswachstum anzusto-
Ren und Innovationen voranzutreiben. KMU sind in der Regel nicht
kapitalmarktfahig, konnen sich also nicht tGber Anleihen oder Ak-
tien finanzieren. Das Kreditgesprach mit der Bank ist in diesem Pro-
zess daher ein wichtiger Schritt.

Dieser Beitrag wendet sich an KMU und liefert Einblicke und prak-
tische Ratschlage, damit sich diese effektiv auf ein bevorstehendes
Bankgesprach vorbereiten kdnnen. Anhand eines Leitfadens wird
grundlegendes Wissen vermittelt, um eine Expansionsfinanzie-
rung, eine Betriebsmittelfinanzierung oder eine Investition in ein
neues Unternehmen zu beantragen. Der Beitrag zeigt auf, welche
Informationen zum Unternehmen und der gewlinschten Finanzie-
rung im Vorfeld zusammenzutragen sind und worauf es im weite-
ren Prozess zu achten gilt. Dabei wird auf die Perspektive der kre-
ditgebenden Stelle eingegangen und Tipps fiir das Kreditgesprach
sowie die Ausarbeitung einer iberzeugenden Unternehmensdar-
stellung prasentiert.
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I. Hintergrundinformationen zum Kreditgesprach

1 Neue Anforderungen erfordern mehr Vorbereitung

Fir kleine und mittelstdndische Unternehmen (KMU) stellt die Gewahrung eines Bankkredits hdufig einen
entscheidenden Schritt dar, um eigene Geschéftsziele, das weitere Unternehmenswachstum, die Sicherung
der Marktposition und die Transformation hin zu einem nachhaltigen Geschaftsmodell zu erreichen. Dem-
entsprechend wichtig ist das gemeinsame Gesprach zur Finanzierung mit der Person aus der Firmenkunden-
beratung (FKB) einer Bank. In Abschnitt Il ab Seite 10 finden Sie dazu eine praxisorientierte Fragen-Checkliste,
die Sie fur die Vorbereitung auf das anstehende Bankgesprach nutzen kénnen.

Neben den bis dato relevanten, vornehmlich 6konomisch gepragten Informationen zu lhrem Unternehmen
und dem zugehorigen Geschaftsmodell, gewinnen bei der Kreditvergabe o6kologische, soziale und Gover-
nance Aspekte (Environmental-, Social-, Governance-Kriterien, ESG-Kriterien) zunehmend an Bedeutung. Un-
ternehmen mit nachhaltigen Praktiken werden von Finanzinstituten oftmals als weniger risikoreich bewertet.
Hinzu kommen verscharfte regulatorische Anforderungen, die von Regierungen und Aufsichtsbeh6rden welt-
weit durchgesetzt werden. Diese erfordern von Finanzinstituten u.a. eine transparente Berichterstattung
Uber ESG-Kennzahlen und die Berlicksichtigung von Nachhaltigkeitsaspekten in ihren Kreditentscheidungen.
Dariber hinaus gibt es von Seiten der Investoren eine Nachfrage nach ethischen und nachhaltigen Anlage-
moglichkeiten, was dazu flhrt, dass Finanzinstitute vermehrt solche Produkte anbieten. Unternehmen, die
Nachhaltigkeit in ihren Geschaftsmodellen priorisieren, kénnen dadurch einen erleichterten Zugang zu Fi-
nanzmitteln erhalten. Zusatzlich kbnnen nachhaltige Praktiken zu Kosteneinsparungen und betrieblicher Ef-
fizienz flihren, was von Finanzinstituten positiv bewertet wird. In Anbetracht dieser Entwicklungen sind Kre-
ditverhandlungen fir Unternehmen komplexer geworden und ihre systematische Vorbereitung ist fir eine
erfolgreiche Kreditbeantragung von groRRer Bedeutung. Gleichfalls stellt die hinzukommende Berticksichti-
gung der Nachhaltigkeitsaspekte viele KMU vor besondere Herausforderungen — sowohl bei der praktischen
Berichterstattung als auch aufgrund der Unsicherheit hinsichtlich der zukinftigen Marktentwicklung.

Diese Entwicklungen betreffen die folgenden Aspekte:

» Risikomanagement: Die Finanzinstitute erkennen und gewichten ESG-Aspekte bei der Risikobewertung
starker als zuvor. Unternehmen mit tendenziell eher schadhaften Nachhaltigkeitspraktiken kénnen ein
hoheres Risikoprofil aufweisen, was ihre Fahigkeit zur Riickzahlung von Krediten beeinflussen kann. Da-
her integrieren immer mehr Kreditgeber Nachhaltigkeitskriterien in ihre Risikobewertungen, um poten-
zielle Risiken und somit etwaige Verluste zu mindern.

» Regulatorische Vorgaben: Regierungen und Aufsichtsbehdrden in vielen Landern setzen strengere Um-
welt- und Sozialstandards fir Finanzinstitute durch. Dazu gehéren Transparenzanforderungen bei der
Berichterstattung liber ESG-Kennzahlen und die Integration von Nachhaltigkeitsaspekten in Kreditent-
scheidungen., Um diese Vorschriften einhalten zu konnen, werden Banken zukiinftig nachhaltigen Finan-
zierungen den Vorrang einrdumen miissen (z.B. durch die Green Asset Ratio).

» Nachfrage der Investoren: Die Nachfrage der Anleger nach ethischen und nachhaltigen Anlagemoglich-
keiten steigt. Die Finanzinstitute reagieren darauf, indem sie Finanzprodukte und zugehdrige Dienstleis-
tungen anbieten, die diesen Praferenzen entsprechen; darunter nachhaltige Kredite und griine Anleihen.
KMU, die besonders nachhaltig arbeiten, haben mdoglicherweise einen besseren und vereinfachten Zu-
gang zu Finanzmitteln, da sie den Prioritdten der Investoren entsprechen.
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Kostenreduzierung und Effizienz: Die Einflihrung nachhaltiger Praktiken kann zu Kostensenkungen und
betrieblicher Effizienz fiir KMU flihren. Kreditgeber erkennen die Bedeutung der Finanzierung von Pro-
jekten, die Energieeffizienz, Abfallvermeidung und Ressourcenschonung fordern. Darlehen fiir solche Ini-
tiativen kénnen mit Vorzugskonditionen oder niedrigeren Zinssatzen ausgestattet sein, um Anreize fir
nachhaltige Geschéaftspraktiken zu schaffen.

Konkurrenzfahigkeit auf dem Markt: KMU, die Nachhaltigkeit in ihr Geschaftsmodell integrieren, kénnen
sich einen Wettbewerbsvorteil auf dem Markt verschaffen. Sie sprechen umweltbewusste Verbraucher
an und gewinnen Partnerschaften mit gleichgesinnten Organisationen. Kreditgeber sehen diese Unter-
nehmen moglicherweise wohlwollender, da sie deren langfristige Lebensfahigkeit und Widerstandsfahig-
keit angesichts der sich verandernden Marktdynamik berticksichtigen.

Die Kreditvergabe im Detail

2.1 Wie lauft der Prozess der Kreditvergabe ab?

»

Kreditanfrage: Ein Gesprach mit einem Firmenkundenberater (FKB) des Kreditinstituts wird vereinbart,
um den Kreditbedarf, den Zweck und mdgliche Kreditsicherheiten zu klaren. Auch Geschaftsmodelle und
Nachhaltigkeitsaspekte werden dabei besprochen.

Priifung der Kreditanfrage: FKB legt der Marktfolge, die Kreditanfrage und ein entsprechendes Erstvo-
tum vor. Bei der Marktfolge handelt es sich um die Abteilungen einer Bank, die nicht im direkten Kun-
denkontakt stehen, jedoch mit der Entscheidung der Kreditvergabe betraut sind. Die Person der FKB ist
somit eine wichtige, vorgelagerte Instanz im Zuge der Kreditvergabe. Die Marktfolge pruft darauf auf-
bauend die Bonitat, Kapitaldienstfahigkeit und erforderlichen Kreditsicherheiten.

Rating: Die Marktfolge erstellt ein Rating. Hierbei werden ab diesem Jahr auch die Nachhaltigkeitsbe-
richte der Unternehmen bericksichtigt.

Entscheidung iiber die Kreditanfrage: Die Marktfolge entscheidet Uiber die Kreditanfrage.
Konditionenfestlegung: Der FKB entscheidet unter Bertlicksichtigung des Votums der Marktfolge Gber
die Konditionen des Kredits.

Die Kreditkompetenzen variieren zwischen den Banken. Ublicherweise entscheidet die Marktfolge iiber Kre-

dite, basierend auf Bonitat, Kapitaldienstfahigkeit und Sicherheiten. Héhere Kreditvolumen oder schlechtere

Ratings werden auf héheren Ebenen entschieden. Auch Geschaftspolitische Vorgaben und Vorschriften be-

einflussen die Entscheidungen.

2.2 Was ist wichtig fiir eine gute Zusammenarbeit mit einer Bank?

Um erfolgreich mit Banken zusammenzuarbeiten, sollten Sie Folgendes beachten:

»

Bewusste Auswahl der Bank: Entscheiden Sie sich nicht nur basierend auf den Konditionen, sondern
auch auf der Qualitat der Geschaftsbeziehung, dem Fachwissen, dem Engagement und dem Vertrauen.
Kontinuitat bei Ansprechpartnern ist fiir eine enge und vertrauensvolle Beziehung wichtig.

Mehrere Bankbeziehungen pflegen: Durch Geschéaftsbeziehungen zu mehreren Banken verringern Sie
Ilhre Abhangigkeit, kdnnen besser vergleichen und haben eine starkere Verhandlungsposition. Ihre Haus-
bank sollte jedoch die sein, mit der Sie den GroRteil Ihrer Geschafte abwickeln und auf deren Unterstit-
zung Sie in Krisenzeiten bauen kénnen.

Fin.Connect. 2
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» Dokumentation und Pflege der Beziehung: Erstellen Sie einen Bankenspiegel und ein Konditionstableau
und einen um die Zinsen, Gebiihren, Kredite und Sicherheiten bei verschiedenen Banken zu vergleichen.
Pflegen Sie eine vertrauensvolle Zusammenarbeit, indem Sie regelmaRig Informationen Gber lhre Ge-
schaftsentwicklung, Zukunftspldane und Engpdsse mit lhren Banken teilen. Nutzen Sie auch das Jahresge-
sprach fir den Informationsaustausch.

2.3 Wie bereite ich mich auf das Gesprach mit meinem Firmenkundenberater vor?

Um erfolgreich Kredite zu verhandeln, sollten Sie sich im Vorfeld griindlich vorbereiten. Diese Punkte helfen
Ihnen bei der Vorbereitung auf das Gesprach:

» Unternehmerische Kompetenz zeigen: Beweisen Sie lhre unternehmerischen Fahigkeiten und Fach-
kenntnisse. Seien Sie gut vorbereitet und kennen Sie lhre Geschaftszahlen.

» Leistungsfahigkeit des Unternehmens demonstrieren: Zeigen Sie den Banken, dass |hr Unternehmen
leistungsfahig und ausreichend gegen Risiken abgesichert ist. Belegen Sie Ihre Aussagen mit aktuellen
Finanzdaten und Informationen zur Organisation Ihres Unternehmens.

» Markt- und Branchenkenntnisse: Erklaren Sie den Banken die Marktentwicklung und Wettbewerbssitu-
ation in Ihrem Gebiet sowie die Stirken lhres Unternehmens. Uberzeugen Sie sie von den positiven Zu-
kunftsaussichten lhres Unternehmens, idealerweise anhand fundierter Planzahlen.

» Realistische Einschatzung: Vermeiden Sie unrealistische Versprechungen.

» Beratung in Anspruch nehmen: Nutzen Sie die Moglichkeit, Berater einzubeziehen und staatliche Bera-
tungszuschiisse zu beantragen. Informieren Sie sich bei Industrie- und Handelskammern Gber entspre-
chende Programme, die je nach Bundesland variieren kénnen,.

3 Die Zusammensetzung der Finanzierung

Die Finanzierung eines Vorhabens setzt sich in der Regel aus mehreren aufeinander abgestimmten Kompo-
nenten zusammen. Aus Sicht der finanzierenden Kreditinstitute sollten Sie als Unternehmer in angemesse-
nem Umfang Eigenkapital einbringen. Der restliche Finanzierungsbedarf wird dann durch andere Finanzie-
rungsbausteine (Fremdkapital, Mischformen) gedeckt.

3.1 Die einzelnen Bausteine einer Finanzierung

Bevor Sie eine Finanzierung anstreben, ist es wichtig, lhren genauen Kapitalbedarf zu ermitteln. Dieser setzt
sich in der Regel aus Investitionen, Betriebsmitteln und Liquiditatsreserven zusammen.

Fir die Finanzierung stehen verschiedene Bausteine zur Verfligung, die auf Ihrem Gesamtkapitalbedarf und
Ihren strategischen MalBnahmen basieren. Ein umfassender Businessplan ist hierbei entscheidend. Ge-
schaftsbanken beraten oft bei der Beantragung von Fremdkapital und kdnnen weitere Institute wie die KfW-
Bankengruppe, Landesforderbanken oder Bilirgschaftsbanken einbeziehen. Industrie- und Handelskammern
kénnen ebenfalls um fachkundige Einschatzungen gebeten werden.

Die Zusammenarbeit mehrerer Kapitalgeber, sowohl Fremd- als auch Eigenkapitalgeber, kann sich positiv auf
die Finanzierungsentscheidung auswirken, da das Risiko auf mehrere Partner verteilt wird.

Fin.Connect. 3
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Abbildung 1: Ubersicht der Finanzierungsmoglichkeiten

GESCHAFTSBANK KREDITANSTALT FUR
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Finanzierungskonzeptes mit der - KREDITMITTEL -
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. Planung des gesamten Kapitalbedarfs. CREDITMITTEL -

¢ Bestandteile des Bedarfs kinnen sein:
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. : RUNGSQUELLEN
Sonstiges Crowdfundi vat

rowdfunding, private .
Beteiligungen, Leasing, BUFEISEH:QLFISI_BE}P%EN

Business Angel, Factoring...

Quelle: IHK Bonn/Rhein-Sieg

3.2 Die Bedeutung von Eigenkapital

Es wird empfohlen, dass der Eigenkapitalanteil mindestens 20 Prozent des Finanzierungsbedarfs betragt, ab-
hédngig vom Kreditvolumen und den gewahlten Finanzierungsbausteinen. Es ist ratsam, Reserven fiir eventu-
elle Liquiditatsengpasse zu behalten und nicht das gesamte Eigenkapital bei der Kreditbeantragung einzuset-
zen. Eine externe Unternehmensbeteiligung kann das Eigenkapital erhohen und das Rating verbessern, da
der relative Anteil des Fremdkapitals in der Bilanz sinkt. Die Einbindung mehrerer Kapitalgeber, einschlieflich
Eigenkapitalgeber, kann daher vorteilhaft sein. Es ist jedoch wichtig zu beachten, dass durch eine Beteiligung
Stimmrechte oder Geschéaftsanteile abgegeben werden kdnnen, was dem Investor Einfluss auf die Unterneh-
mensentwicklung ermdoglicht.

3.3 Alternativen kénnen Unabhangigkeit schaffen

Um sich in Sachen Finanzierung moglichst unabhangig zu positionieren, sollten Unternehmer folgende Mal3-
nahmen ergreifen:

» Diversifizierung der Kreditbeziehungen: Streben Sie Kreditbeziehungen zu mindestens zwei Banken an,
um Preise, Service und Risikoeinschatzungen besser vergleichen zu kénnen.

» Einsatz von Leasing: Nutzen Sie Leasingangebote fiir bewegliche Anlagegegenstiande wie Maschinen und
technische Ausstattung. Leasinganbieter konnen diese Vermogenswerte oft héher bewerten und verfi-
gen Uber mehr Erfahrung bei der Verwertung solcher Sicherheiten. Unternehmen missen in der Regel
jedoch einige Jahre am Markt bestehen, bevor sie Leasingvertrage abschliefen zu kénnen.

» Priifung von Factoring zur Finanzierung von Forderungen: Uberlegen Sie, ob Factoring, also die Ubertra-
gung von Forderungen, eine Option ist, um ihre Liquiditat und ihre Planunsicherheit zu verbessern.

Fin.Connect. 4
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» Mittelfristige Finanzierung von Kontokorrentkrediten: Finanzieren Sie den Bodensatz von Kontokor-
rentkrediten mittelfristig (ein bis zwei Jahre), um die Liquiditat zu sichern, Zinskosten zu senken und die
Bilanzrelationen zu verbessern.

» Nutzung offentlicher Forderprogramme: Priifen Sie konsequent die Méglichkeit, 6ffentlicher Férderpro-
gramme zu nutzen. Sprechen Sie aktiv mit Ihrem Bankberater dariber oder wenden Sie sich an Wirt-
schaftskammern, deren Berater Sie auch bei Bankgesprachen unterstiitzen kénnen (ndhere Informatio-
nen dazu finden Sie in der Fin.Connect.Praxisinfo Nr. 1).

4 Die Frage aller Fragen: Bin ich kreditwiirdig?

Die Bank priift vor der Kreditentscheidung lhre Kreditfahigkeit und Kreditwirdigkeit. Bei der Kreditwiirdigkeit
wird unter anderem gepriift, ob alle Zins-/Tilgungsleistungen ordentlich erbracht werden kénnen.

4.1 Wie beurteilt die Bank meine Bonitat?

Fiir eine gerechte Kreditvergabe sind transparente Kriterien erforderlich. Die Kreditinstitute bewerten lhr
Unternehmen anhand eines standardisierten Ratingverfahrens, um Geschaftschancen und Risiken zu analy-
sieren. Das Ratingergebnis, also die Bonitat, bestimmt die méglichen Kreditlimits und Konditionen lhres Kre-
dits. Das Ratingverfahren variiert je nach Branche und UnternehmensgrofRe, um malRgeschneiderte Richtli-
nien zu gewahrleisten. Banken verwenden unterschiedliche Verfahren, was zu verschiedenen Ergebnissen
fihren kann, lhnen jedoch auch ermdglicht, Vergleiche anzustellen und Ihre eigene Hausbankstrategie fest-
zulegen. Als Firmenkunde reichen Sie mit lhrem Kreditantrag auch Geschaftszahlen wie Jahresabschliisse
oder Einnahmelberschussrechnungen ein. Die maschinelle Auswertung dieser quantitativen Faktoren bildet
den ersten Teil des Ratingverfahrens. Folgende quantitative Faktoren flieBen dabei u.a. in die Ratingnote ein
(ohne Anspruch auf Vollstandigkeit):

Tabelle 1: Quantitative Faktoren des Ratings

Eigenkapital Haftungsbasis als Indikator fiir die Risikotragfa-

higkeit und Bonitat eines Unternehmens

Eigenkapitalquote
Gesamtkapital (Bilanzsumme)

Verschuldungsgrad Fremdkapital Indikator fuir den Grad der Abh&ngigkeit von
(statisch) Eigenkapital Glaubigern

Verschuldungsgrad Fremdkapital — liquide Mitte .

(dynamisch) CBITDA Entschuldungskraft in Jahren (ca. 3 Jahre)

Cashflow

Saldo aus erwirtschafteten Einzahlun-
gen und Auszahlungen einer Periode

MaR der Innenfinanzierungskraft als Indikator fiir
die Unabhangigkeit von externen Kapitalgebern

Liquiditat 1. Grades

Liquide Mittel (Kassenbestand, Gutha-
ben bei Kreditinstituten, unmittelbar
verduRerbare Wertpapiere)

Grad der Zahlungsfahigkeit als Indikator dafiir,
wie schnell kurzfristige Verbindlichkeiten durch
vorhandene liquide Mittel zurlickgefiihrt werden
kénnen

EBITDA-Marge EBITDA RentabilitatsgrofRe als Indikator fir die Ertrags-
(Rentabilitat) Umsatz kraft des Unternehmens
Umsatzentwicklung +5-10 % Indikator fiir die Stabilitdat und Zukunftsfahigkeit

des Geschaftsmodells

Quelle: eigene Darstellung; IHK fiir Mlnchen und Oberbayern.

Fin.Connect.
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Im zweiten Teil stehen qualitative Merkmale im Fokus. Die Beurteilung qualitativer Merkmale erfolgt mittels
Fragebogen oder Kundengesprachen. Dabei spielen folgende Faktoren eine Rolle:

Qualitat der Geschaftsfihrung bzw. des Managements

Qualitat des Rechnungswesens

Qualitat des Unternehmensstandorts

Unternehmensstrategie und -planung

Nachfolgeregelungen

Branchen-, Markt- und Wettbewerbssituation des Unternehmens

Abhadngigkeiten von Kunden, Lieferanten und Personal

Mitarbeiterstruktur (Alter, Qualifikation)

Weitere Faktoren wie Kontofiihrung, Schwierigkeiten bei der Tilgung von Darlehen, bisherige

v Vv VvV VvV VvV VvV VvV v Vv

Geschaftsbeziehungen und Bewertungen von Auskunfteien.

4.2 Welche Rolle nehmen Nachhaltigkeitsaspekte bei der Bewertung ein?

Die Bedeutung von Nachhaltigkeit im Finanzsektor nimmt unaufhaltsam zu. Die jiingsten Uberarbeitungen
der "Mindestanforderungen an das Risikomanagement" (MaRisk) durch die Bundesanstalt fiir Finanzdienst-
leistungsaufsicht (BaFin) unterstreichen diese Entwicklung deutlich. Zukinftig werden ESG-Kriterien auch im
Kreditvergabeprozess eine zentrale Rolle spielen. Kreditinstitute sind nun verpflichtet, neben traditionellen
Finanzdaten auch umfassende Nachhaltigkeitsinformationen von ihren Kreditnehmern einzufordern. Diese
umfassen etwa Umweltbilanzen und Informationen zur sozialen Verantwortung eines kredithnehmenden Un-
ternehmens, die mit in die Bewertung der Kreditwiirdigkeit einflielen. Dabei gibt es vielfach noch keine ein-
heitlichen Standards, wie Kreditinstitute an die bendtigten Nachhaltigkeitsinformationen des jeweiligen Un-
ternehmens gelangen. Viele Kreditinstitute entwickeln derzeit eigensténdig Fragebégen und Abfragepro-
zesse, die im Zuge eines Finanzierungsgesprachs mit den Firmenkunden abgefragt und geprift werden.

Unternehmen mit einem nachhaltig ausgerichteten Geschaftsmodell kénnen bessere Kreditkonditionen er-
warten, wahrend Unternehmen mit keinen bzw. geringen Nachhaltigkeitsaktivititen mit hoheren Finanzie-
rungskosten und kiirzeren Laufzeiten rechnen miissen. Kurzum: Unternehmen, die nachhaltige Praktiken ver-
nachlassigen, haben mit weniger attraktiven Kreditkonditionen zu rechnen. Es wird klar, dass die Zukunftsfa-
higkeit eines Unternehmens nicht mehr nur anhand finanzieller Kennzahlen bewertet wird, sondern auch
anhand seiner ESG-Leistung. Eine proaktive Haltung in Sachen Nachhaltigkeit wird daher nicht nur finanzielle
Vorteile bringen, sondern auch die langfristige Kreditwirdigkeit sichern.

Auch wenn die Nachhaltigkeitsberichterstattung auf Basis der Corporate Sustainability Reporting Directive
(CSRD) zunachst flr einen eingeschrankten Kreis von Unternehmen gilt, werden auch kleine und mittelstan-
dische Unternehmen zunehmend von ihren Nachhaltigkeitsaktivitaten berichten missen, um attraktive Kre-
ditkonditionen zu erhalten. Flr Geschéftsjahre beginnend ab dem 1. Januar 2024 wird die Berichtserstat-
tungspflicht nach der CSRD zunéchst fiir einen eingeschrankten Kreis von Unternehmen gelten, der dann
sukzessive erweitert wird.

» Fir Geschéftsjahre beginnend ab dem 1. Januar 2024: Unternehmen von offentlichem Interesse mit
mehr als 500 Mitarbeiter*innen,

» fir Geschaftsjahre beginnend ab dem 1. Januar 2025: alle anderen bilanzrechtlich groen Unternehmen,

» fir Geschaftsjahre beginnend ab dem 1. Januar 2026: kapitalmarktorientierte KMU, sofern sie nicht von
der Moglichkeit des Aufschubs bis 2028 Gebrauch machen.
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4.3 Wer beurteilt meine Bonitat?

Standardisierte maschinelle Ratingverfahren zur Bonitatsbestimmung beeinflussen mafigeblich die Entschei-
dungsfindung und begrenzen den subjektiven Spielraum des Entscheidungstragers. Diese Verfahren klassifi-
zieren die Bonitat des Kreditnehmers und seiner Kredite nach ihrem Ausfallrisiko in verschiedene Risikoklas-
sen (sehr gering, gering, Uberschaubar, noch vertretbar, hoch oder nicht mehr vertretbar). Die Risikoklassen
geben an, wie wahrscheinlich es ist, dass ein Kredit innerhalb der nachsten zwolf Monate ausfallt. Banken
verwenden dabei keine einheitlichen Ratingverfahren. Vergleiche sind daher erschwert und nur durch Be-
riicksichtigung der fir ein Rating geltenden Ausfallwahrscheinlichkeit moglich.

4.4 Wie identifiziere ich mit einer Selbstdiagnose im Vorfeld etwaige Schwachstellen?

Vor einem Kreditgesprach ist eine Selbstprifung ratsam. Hier ist eine Checkliste fiir ein mogliches Vorgehen:

» Beantragen Sie eine Selbstauskunft und Gberprifen Sie gespeicherte Daten zum Unternehmen sowie zur
Unternehmerpersonlichkeit bei Schufa, Wirtschaftsauskunfteien und dem Schuldnerverzeichnis.

» Uberpriifen Sie wichtige Vertrige und Unterlagen auf Aktualitit und Verdnderungen.

» Analysieren Sie Jahresabschliisse, moglicherweise mit Hilfe eines Steuer- oder Unternehmensberaters.

» Erstellen Sie eine Jahresplanung Uber drei bis fiinf Jahre und eine Jahresplanung mit Soll-/Ist-Abwei-
chungsanalyse.

» Sammeln Sie Informationen zu Nachhaltigkeitskriterien im Unternehmen und den Lieferketten.

» Flhren Sie eine Abnehmeranalyse (ABC-Analyse) durch, um herauszufinden, welcher Anteil der Kunden
etwa 80 Prozent der Ertrage generiert.

» Vergleichen Sie sich mit der Konkurrenz und identifizieren Sie Ihre eigenen Starken und Schwachen, um
entsprechende VorbeugemalRnahmen zu ergreifen.

» Fragen Sie lhren Bankberater nach Einschatzungen zur Bonitat, Sicherheiten und Risikoklassifizierung.

» Uberpriifen Sie die Vollstandigkeit Ihrer Unterlagen.

» Beobachten und analysieren Sie den Markt, um |hre eigene Position objektiv zu bewerten.

4.5 Was tun im Falle einer Kreditabsage?

Wenn Sie eine Kreditabsage erhalten, ist es wichtig, zunichst die Ursachen zu ergriinden. Uberpriifen Sie
Ihren Finanzierungswunsch und versuchen Sie, die Zweifel der Bank auszurdumen. Uberlegen Sie, ob lhr Ge-
samtplan in kleineren Teilstufen erreicht werden kann, um Finanzierungsrisiken zu reduzieren. Méglicher-
weise gehort Ihre Branche zu denjenigen mit schlechteren Zukunftsaussichten. Priifen Sie, ob Ihr Unterneh-
men tatsachlich vom Branchentrend abhangig ist, und prasentieren Sie der Bank entsprechende Losungsvor-
schldge. Besonders in als nicht nachhaltig klassifizierten Branchen sollten Sie gute Argumente fiir die weitere
Finanzierbarkeit vorlegen.

Verhandeln Sie mit anderen Banken. Banken achten darauf, nicht zu viele Darlehen einer Risikoklasse zu hal-
ten (z. B. Branche oder Region). Nicht jede Ablehnung bedeutet daher ein Problem lhrerseits. Wenn jedoch
Ihr Kreditwunsch von anderen Banken ebenfalls abgelehnt wird, liegen offensichtlich gréBere Bonitdatsman-
gel vor, die Sie schnellstmoglich beseitigen sollten. Denken Sie {iber Alternativen nach. Gerade bei kleinen
Betragen rechnet sich die Kreditvergabe fiir Banken manchmal nicht. In solchen Fallen kénnen Online-Darle-
hensvermittler eine Alternative sein. Moglicherweise haben auch Angehorige oder Mitarbeiter Interesse,
Ihnen ein Darlehen zu geben oder sich an Ihrem Unternehmen zu beteiligen. Halten Sie Ricksprache mit
Ihrem Berater. Besprechen Sie gemeinsam die Punkte und Themen und (iberlegen Sie, wie Sie weiter vorge-
hen kénnen.
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Il. Leitfaden zur Vorbereitung des Kreditgesprachs

1

Die wichtigsten Tipps im Uberblick

Mit diesen grundlegenden Tipps kdnnen Sie sich gezielt und Schritt fir Schritt auf das Gesprach mit lhrem

Berater vorbereiten und im Gesprach mit Fachwissen zum Unternehmen iberzeugen.

»

Selbst Initiative ergreifen und rechtzeitig einen Termin vereinbaren: Die Initiative fir ein Kreditgesprach
sollte von lhnen ausgehen. Es ist ratsam, frithzeitig und ohne Zeitdruck ein Gesprach zu flihren. Stellen
Sie der Bank die Unterlagen mindestens eine Woche vor einem geplanten Gesprachstermin zur Verfi-
gung. Halten Sie Ihren Ansprechpartner in der Bank im Rahmen einer bestehenden Geschaftsverbindung
regelmalig, zeitnah und unaufgefordert auf dem Laufenden.

Wahlen Sie die richtigen Verhandlungspartner: Verhandeln Sie mit einer Ansprechperson lhrer Bank,
die iber Fachkompetenz und Kenntnisse in lhrer Branche und Ihrem Geschaftsmodell verfiigt. Suchen
Sie zudem Banken auf, die Erfahrung mit 6ffentlichen Forderkrediten haben.

Griindliche Vorbereitung und Unterlagen zur Unterstiitzung der Argumente: Bereiten Sie sich sorgfaltig
auf das Gesprach vor. Legen Sie lhre Verhandlungsziele und -strategien fest. Bereiten Sie rechtzeitig aus-
sagekraftige Unterlagen vor und tberlegen Sie sich (iberzeugende Argumente sowie Antworten auf mog-
liche Fragen. Beschaffen Sie sich frihzeitig die erforderlichen Informationen und stellen Sie der Bank die
Unterlagen vor dem Gesprach zur Verfligung. Halten Sie lhre aktuellen Kreditlinien, gegebenen Kreditsi-
cherheiten und Konditionen (Zinsen, Geblhren usw.) bereit. Beantworten Sie fiir sich die Frage, was die
Bank wissen will und warum. So kénnen Sie auch Ihre Unterlagen entsprechend vorbereiten.

Schaffen Sie einen angemessenen Gesprachsrahmen: Vereinbaren Sie im Vorfeld einen Termin, auf den
Sie sich mit ausreichend Zeit vorbereiten kdnnen. Auch der Rahmen des Termins sollte geniigend Zeit fur
einen intensiven Austausch bieten. Legen Sie lhren Fokus auf das Wesentliche.

Selbstbewusst auftreten, aber realistisch bleiben: Denken Sie daran, dass Ihr Verhandlungsspielraum
wesentlich von der Risikoeinschatzung durch die Bank abhangt. Bleiben Sie realistisch und bemiihen Sie
sich um Vertrauen!

Verhandeln Sie: Im Kern sind Kreditgesprdache Verhandlungen. Daher ist es oftmals sinnvoll, wenn Sie
Uber die fiir Sie besten Konditionen mit Ihrer Bank verhandeln. Uberpriifen Sie das gesamte Konditionen-
paket (Ihr Gesamtengagement) und weisen Sie auf weiteres Cross-Selling-Potenzial hin.

Ziehen Sie Berater hinzu: Bei wichtigen Bankverhandlungen ist es ratsam, auch Ihren Ehepartner, einen
leitenden Mitarbeiter oder Ihren Berater hinzuzuziehen. Stimmen Sie unbedingt die Gesprachsinhalte
und die Gesprachstaktik im Voraus ab.

Laden Sie zur Betriebsbesichtigung ein: Laden Sie Ihren Bankberater und Entscheidungstrager bei der
Bank auch einmal zu einer Besprechung und Besichtigung in lhren Betrieb ein. Treffen Sie alle notwendi-
gen Vorkehrungen fiir einen angenehmen und ungestérten Gesprachsverlauf, einschlieRlich eines pas-
senden Raums, Getrdanken und keiner Unterbrechung durch Telefonanrufe oder Mitarbeiter. Halten Sie
alle notwendigen Unterlagen griffbereit und vermitteln Sie die Leistungsfahigkeit lhres Betriebs.

Holen Sie Vergleichsangebote ein: Fordern Sie stets Alternativangebote von anderen Banken und Kre-
ditgebern (z. B. Leasing- oder Factoring-Unternehmen) an. Bestehen Sie auf schriftliche Angebote mit
allen Konditionen, erforderlichen Sicherheiten und anderen Bedingungen. Nutzen Sie auch die Finanzie-
rungssprechtage lhrer Industrie- und Handelskammer vor Ort.
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2 Fragen-Checkliste fiir das Kreditgesprach

Kreditgesprache sind fiir Banken eine wichtige Informationsquelle bei der Bonitatsbeurteilung. Viele der da-
bei zu beurteilenden Sachverhalte kann Ihr Kreditbetreuer bei der Bank nur durch gezielte Fragen im Rahmen
von Kredit- und Bilanzbesprechungen und anderen personlichen Kontakten in Erfahrung bringen. Ihre Ant-
worten und AuRerungen haben daher einen erheblichen Einfluss auf die Bonititseinstufung lhres Unterneh-
mens. Eine griindliche Vorbereitung auf moégliche Gesprachsthemen und Fragen ist daher unerlasslich. In der
,Fragen-Checkliste fiir das Kreditgesprach” sind haufige Fragen der Banken zusammengestellt. Der Umfang
des Fragenkatalogs ist hier bewusst umfassender gewahlt, um zu verdeutlichen, dass von Seiten der kredit-
gebenden Stelle eine gewisse Bandbreite — mit z.T. tiefgehenden Informationen — abgefragt werden kann.
Folglich besteht die Notwendigkeit zur intensiven Vorbereitung auf das Bankgesprach.

2.1 Zur Geschiftsfiihrung

Welche Ausbildung und welche beruflichen Erfahrungen haben
Sie?

Uber welche kaufménnischen und technischen

Qualifikationen verfiigen Sie?

Ist die Nachfolgefrage gelost? Wie?

2.2 Zu den betrieblichen Verhiltnissen

Welche strategischen Unternehmensziele verfolgen Sie?
Verfligen Sie Uber eine Umsatz-, Kosten-, Ertragsplanung sowie
Uber eine Liquiditatsplanung?

Verfligen Sie tber ein Controllingsystem?

Sind die Aufgaben, Kompetenzen und Verantwortlichkeiten |hrer
Mitarbeitenden eindeutig geregelt?

Wie viele Mitarbeitende beschaftigen Sie? Ist |hr

Personalstand zu hoch?

Wie ist die Qualifikation und die Altersstruktur

lhrer Mitarbeitenden?

Wie werden lhre Mitarbeitenden entlohnt (leistungsorientiert,
angemessen)?

Wie ist das Betriebsklima, der Krankenstand und

die Fluktuation?

Welche Zahlungsbedingungen haben Sie bei lhren Lieferanten?
Befindet sich Ihr Betrieb in einem Gewerbe-, Misch- oder Wohn-

gebiet?

Gibt es an lhrem Standort Probleme (Umwelt, Nachbarn, Vermie-
ter etc.)?

Sind lhre Produktionsanlagen und -verfahren auf dem neuesten
Stand?

Verfligen Sie Giber eine Arbeitsvorbereitung und eine Qualitatssi-
cherung?

Gibt es ofter Reklamationen und Gewahrleistungsanspriiche von
Kunden?

Kommt es zu Verzogerungen bei Produktions- und Liefertermi-
nen?

Betreiben Sie eine Marktbeobachtung und Marktforschung?

o
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Auf welche Zielgruppen ist Ihr Angebot ausgerichtet?

Wie erfolgt Ihr Vertrieb?

Welche MarketingmaRnahmen fiihren Sie durch?

Wie kalkulieren Sie Ihre Auftrage?

Kalkulieren Sie Ihre Auftrage regelmafig nach?

Kennen Sie den Deckungsbeitrag und die Preisuntergrenze Ihrer
Produkte?

Sind Sie mit der Fakturierung auf dem Laufenden?

Wie hoch sind lhre derzeitigen AuRenstdnde?

Wie schnell, wie oft und wie konsequent mahnen Sie?

Wie sind lhre Zahlungsbedingungen fiir die Kunden?

Verlangen Sie Anzahlungen von lhren Kunden?

Sind Sie von einzelnen grofReren Kunden abhangig?

Wie hoch ist Ihr Exportanteil? In welche Lander exportieren Sie?
Ist Ihr Betrieb konjunktur-, saison- oder witterungsabhangig?
Sind Sie von bestimmten Branchen abhangig?

Wie ist die Bonitat und die Zahlungsweise lhrer

Kunden?

Sind Sie Abnahme- und Lieferverpflichtungen

eingegangen?

Sind Sie ausreichend gegen wichtige Risiken versichert (Haft-
pflicht, Feuer, Diebstahl, Betriebsunterbrechung, Forderungsaus-
fall, Umweltschaden)?

Wer vertritt Sie und fiihrende Mitarbeitende bei

Abwesenheit?

2.3 Zur Branchen-, Markt- und Wettbewerbssituation

Wie beurteilen Sie Ihre Marktsituation?

Welche MaRnahmen ergreifen Sie, um einem negativen Bran-
chentrend entgegenzuwirken?

Wer sind lhre Hauptkonkurrenten und wie stark sind diese?

Wie beurteilen Sie die Wettbewerbssituation?

Wie ist die Preissituation? Konnen Sie angemessene Preise durch-
setzen?

Wie ist die Qualitat und die Preislage lhrer Produkte im Vergleich
zu lhren Konkurrenten?

Welche Produktverbesserungen und -neuerungen haben Sie in
letzter Zeit auf den Markt gebracht bzw. sind in nachster Zeit ge-
plant?

Welche Service- und Kundendienstleistungen bieten Sie Ihren
Kunden?

Kénnen Sie lhrer Zielgruppe mehr bieten als lhre Konkurrenten?
Was?

Welche Starken/Schwachen haben Sie im Vergleich zur Konkur-
renz?
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2.4 Zum Jahresabschluss

Fin.Connect.Praxisinfo Nr. 2

Sind im Anlagevermdgen stille Reserven vorhanden? In welcher
Hoéhe?

Befinden sich im Anlagevermdgen nicht betriebsnotwendige Gi-
ter?

In  welchem baulichen Zustand befinden sich die
Gebaude?

Sind die Maschinen, Anlagen und Fahrzeuge auf einem modernen
Stand?

Sind demnachst groRere Investitionen oder Reparaturen erforder-
lich?

Welche Bilanzpolitik betreiben Sie?

Sind Beteiligungen, Ausleihungen etc. realistisch bewertet?

Wurde die Inventur sorgfiltig und die Bewertung vorsichtig vor-
genommen? Hat der Steuerberater/Wirtschaftsprifer mitgewirkt
und geprift?

Wie sind die unfertigen/fertigen Erzeugnisse bewertet?

Ist das Warenlager tGber- oder unterbewertet? Sind Ladenhiterim
Lager?

Ist Ihr Lagerbestand zu hoch? Kann er abgebaut werden?

Sind die Forderungen werthaltig? Wurden fiir Giberfillige Forde-
rungen und fir latente Ausfalle ausreichende Wertberichtigungen
gebildet?

Sind lhre AuBenstdnde zu hoch? Kénnen diese reduziert werden?

Sind in den Forderungen auch solche an nahestehende Unterneh-
men, Gesellschafter oder Geschéftsfiihrer enthalten?

Ist eine Eigenkapitalerhohung moglich?

Wie gliedern sich lhre Privatentnahmen auf?

Sind in den Entnahmen Beitradge fiir Vermogensanlagen enthalten
(z. B. Bankguthaben, Wertpapiere, Bausparen, Lebensversiche-
rungen, Immobilien)?

Kénnen Sie lhre Privatentnahmen reduzieren?

Welche Kredite haben Sie bei anderen Banken?
Konditionen?

Sind ausreichende Riickstellungen gebildet (z. B. fur Urlaub, Ge-
wahrleistungen, Prozessrisiken)?

Sind Sie sonstige Verpflichtungen eingegangen (z. B. Birgschaf-
ten, Leasing, Verlustibernahmevertrage, Patronatserklarungen)?

Wie gliedert sich Ihr Umsatz nach Produktgruppen?

Wie ist Ihre Kundenstruktur (GroRe, Branchen,
Abhédngigkeit etc.)?

Wie erklaren Sie sich ggf. Umsatzriickgdnge und was tun Sie dage-
gen?

Was sind ggf. die Ursachen von Kostensteigerungen? Was tun Sie
dagegen?

Welche Abschreibungspolitik wird betrieben (z. B. GWG, Verein-
fachungsregel, Sonderabschreibungen)?

Welche Leasingzahlungen haben Sie zu leisten?

Fin.Connect.
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2.5 Zur gegenwartigen und zukiinftigen Entwicklung
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Wie ist |hre derzeitige wirtschaftliche Lage (Umsatz, Kosten, Ge-
winn)?

Wie hoch sind lhre Kapazitaten derzeit ausgelastet?

Welche Umsétze, Kosten und Gewinne erwarten Sie in Zukunft?

Wie hoch ist lhr derzeitiger Auftragsbestand und wie viele Wo-
chen ist Ihr Betrieb damit ausgelastet?

Sind in nachster Zeit Investitionen geplant?

Verfligen Sie Uber private Vermogenswerte?

Sind private Schulden vorhanden?

Haben Sie private Einkiinfte und Belastungen?

2.6 Zum Zahlungsverhalten

Skontieren Sie lhre Lieferantenrechnungen?

Sind in den Lieferantenverbindlichkeiten tberfallige Betrdge ent-
halten?

Haben Sie sonstige Zahlungsriickstande?

Haben Sie in letzter Zeit Mahnungen oder Mahnbescheide erhal-
ten?

2.7 Zu Sicherheiten

Wie hoch sind die Verkehrs- und Einheitswerte lhrer Grundsti-
cke?

Sind die Grundstiicke mit Grundpfandrechten oder sonstigen Las-
ten und Beschrankungen belastet?

Befinden sich auf den Grundstiicken Altlasten?

Bestehen fiir Maschinen, Fahrzeuge, Betriebs- und Geschéftsaus-
stattungen noch Eigentumsvorbehalte der Lieferer wegen unbe-
zahlter Rechnungen?

Sind Maschinen, Fahrzeuge, Betriebs- und Geschéaftsausstattun-
gen sicherungsiibereignet?

Sind Forderungen abgetreten oder stehen diese aufgrund eines
Eigentumsvorbehalts Lieferanten zu?

Bei welchen Banken oder Bausparkassen unterhalten Sie Gutha-
ben? Sind sie verpfandet?

Haben Sie Lebensversicherungen? Wie hoch sind die Riickkaufs-
werte? Sind diese verpfandet?

Fin.Connect.




\‘ / Fin.Connect.Praxisinfo Nr. 2
0// Fin.Connect.

Vernetzen.  Informieren.

3 Checkliste zu Nachhaltigkeitskriterien und der Standortbestimmung

Neben den zuvor aufgefiihrten Fragen, u.a. zu betrieblichen Verhaltnissen, zur Wettbewerbssituation des
Unternehmens oder auch dem Jahresabschluss, werden im Zuge des Kreditgesprachs Fragen im Kontext der
Nachhaltigkeit immer relevanter. Die untenstehenden Themenkomplexe kénnen eine erste Orientierung zu
Nachfragen bieten, die Gegenstand des Kreditgespraches sein konnten. Je nach Bank kann es hier aber deut-
liche Unterschiede in Sachen Umfang und Detailtiefe des Fragenkatalogs geben. Um sich auf spezifische
Nachfragen mit Bezug zu Nachhaltigkeitsaspekten im Rahmen des Kreditgesprachs vorbereiten zu kdnnen,
sollte ggf. im Vorfeld des eigentlichen Kreditgesprachs der Austausch mit der Bank gesucht werden.

3.1 Aspekte der Nachhaltigkeitsstrategie und der nachhaltigen operativen Umsetzung

Nachhaltigkeit als strategisches Ziel

e Auseinandersetzung mit unternehmensspezifischen Nachhaltig-
keitsthemen

e  Entwicklung einer Gesamtstrategie unter Beriicksichtigung der
Nachhaltigkeit

Regelwerk und Richtlinien (Compliance)

e Implementierung eines Nachhaltigkeitsmanagements auf Fiih-
rungsebene

e Anreizstrukturen fiir nachhaltiges Wirtschaften auf Arbeits- und
Fiihrungsebene

Nachhaltigkeit in der operativen Umsetzung

e Interne Richtlinien (ggf. Uber den rechtlichen Rahmen hinaus) zur
Sicherung der Umsetzung

e  Kontrollmechanismen

Risikomanagement

e Identifizierung der finanziellen und nichtfinanziellen Risiken in
Bezug auf Nachhaltigkeitsaspekte

e  Regelung des Umgangs mit und Begrenzung der Risiken

3.2 Aspekte des Ressourcenverbrauchs und der Emissionen, Lieferketten und Finanzen

Ressourcenverwendung
e schonende Verwendung von Rohstoffen und Materialien

(z. B. Verpackung, Papier)
e Identifizierung und Einfihrung umweltfreundlicher Alternativen

Energieverbrauch

e  Bewusstsein und Transparenz liber die Energienutzung im Unter-
nehmen

e Identifizierung und Einflihrung von energiesparenden und
effizienten Alternativen
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Umgang mit Abféllen

e Einflihrung eines nachhaltigen Abfallmanagements (Trennung
und Entsorgung)

e Priufen von Wiederverwertung und Reduzierung von Abfalliber
die gesamte Wertschopfungskette

Logistik und Mobilitat

e Effizienzanalyse der Transportwege (z. B. Vermeidung von Stre-
cken)

e Einfihrung und Nutzung umweltfreundlicher und nachhaltiger

Logistikanbieter

Lieferketten

e  Prufung und Auswabhl aller Partner und Lieferanten nach Nach-
haltigkeitskriterien

e Schaffung von Transparenz liber die spezifischen Lieferketten

Nachhaltige Finanzen

e Identifizierung und Inanspruchnahme nachhaltiger Finanzierun-
gen

e  Zusammenarbeit mit ESG-konformen Finanzierungspartnern und
Nutzung 6ffentlicher Fordermittel

3.3 Aspekte des Reportings sowie der Mitarbeiter- und Unternehmensfiihrung

Kommunikation, Zertifizierung, MaRnahmen und Ausgleich

e Erstellen eines Nachhaltigkeitsberichts (z. B. CO. -Bilanz, ESG-
Ratings, Strategie und MaRnahmen und deren Stand der Umset-
zung)

e  Zertifizierungen durchfiihren und veroffentlichen (z. B. ISO-Stan-
dards, TUV, B-Corps)

e Transparenz Uber die Umsetzung und die Wirkung der definier-

ten MaRBnahmen und ergriffenen Kompensationsangebote

Sicherheit, Gesundheitsmanagement
e  Pravention von Arbeitsunfallen

e MaRnahmen zur Férderung der Mitarbeitergesundheit

Toleranz, Vielfalt, Teilhabe

e Transparente, vorurteilsfreie Bewerbungsprozesse

e  Forderung von Vielfalt auf allen Unternehmensebenen

e Verankerungvon Integration und Toleranz in der Unternehmens-
kultur

Addquate Vergiitung und familienfreundliches Arbeitsumfeld

e wertschdtzende und leistungsgerechte Vergltung und gezielte
Forderung der Mitarbeiter (z. B. Weiterbildung)

e Auszeiten fiir Pflege von Angehorigen und Angebote fiir Kinder-
betreuung

Einbindung/Teilhabe der Mitarbeitenden bei unternehmensspezifi-

schen Nachhaltigkeitsinitiativen und gesellschaftliches Engagement

e  Mitarbeiterschulungen zur Nachhaltigkeit und Ideenwettbe-
werbe fiir unternehmensspezifische Lésungen

e Unterstltzung nachhaltiger, gemeinnutziger Projekte
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