Giinter Althaus*’

Ausgewogenes Mal3 an Eigen- und
Fremdkapital - fiir Finanzierung
eines Unternehmens unerlasslich

Vor etwas mehr als sechs Monaten naherte sich die Finanzmarktkrise gerade ihrem Hohepunkt. Und
jeder aufmerksame Marktbeobachter ahnte bereits, dass daraus mehr werden wurde. Jetzt, sechs
Monate spater, ist aus der Finanzmarktkrise eine veritable Weltwirtschaftskrise geworden. Die grofie
Verunsicherung aller Marktteilnehmer, sowohl der Beschaftigten als auch der Unternehmer, fihrt dazu,
dass viele wie gelahmt erscheinen angesichts immer dlsterer werdender Szenarien hinsichtlich stei-
gender Arbeitslosigkeit und einem wegbrechenden Export. Und wahrend sich viele Kommentatoren
und Politiker immer noch bei der Ursachenforschung und der Schuldzuweisung aufhalten, stellt sich
fir die Unternehmer die dringliche Frage: Wie sind der Alltag im Unternehmen und die anstehenden
Aufgaben zur Fortfilhrung der Unternehmung zu bewaltigen?

Fast jede Woche gibt es eine neue Einschatzung zur Fra-
ge: Kommt es jetzt zu einer Kreditklemme fir den Mit-
telstand? Die Antwort darauf muss lauten: Ja, allerdings
nicht fur alle. Ein gutes Stlick weit hangt die Entwicklung
auch vom Verhalten der Unternehmer selber ab.

Mittelstandische Unternehmen, die mit einer guten Fi-
nanzierungsstruktur, insbesondere mit ordentlichen Li-
quiditatsreserven ausgestattet sind, und mit einer klaren
Planung und einer transparenten Unternehmensfihrung
aufwarten, brauchen sich vor den anstehenden Finanzie-
rungsnotwendigkeiten nicht zu flrchten.

Die Banken, insbesondere die Hauptfinanzierer des Mit-
telstandes (die Sparkassen und die Volks- und Raiffei-
senbanken) sitzen geradezu auf Bergen von Liquiditat,
die investiert werden mussen. Angesichts des geringen
Zinsniveaus auf den Kapitalmarkten sind keine hinrei-
chend interessanten Renditen Uber die Anlage in Wert-
papieren zu erzielen. Deshalb suchen die Banken im
Moment nach guten Bonitaten im Mittelstand, die sie
finanzieren kénnen.

Ganz anders sieht dies fUr mittlere bis schwachere Bo-
nitaten aus. Hier ist eine Kreditklemme mehr als wahr-
scheinlich, da hier Finanzierungen fur Unternehmen in
dieser Kategorie zu einer Uberproportionalen Belastung
der Risikotragfahigkeitspotenziale der Banken fuhren.
Oder einfacher ausgedruckt: eine Bank, die ein begrenz-
tes Risikobudget zur Verfligung hat, Uberlegt es sich zwei-
mal, flr wen sie es ausgibt.

Nun liegt naturlich einmal mehr nah, Uber die bésen
Banken zu klagen. Erst fihren sie mit ihrer unmagigen
Renditegier die gesamte Weltwirtschaft in die Krise, be-
anspruchen anschliefend staatliche Hilfen in unglaubli-
chem Ausmaf und lassen zum Dank dafur den soliden
Mittelstand hangen. Zu kurz gedacht: die Lehren aus
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den Entwicklungen der letzten Jahre mussen jetzt Veran-
derungen hervorrufen. Alle Beteiligten im Finanzierungs-
markt, d. h. die Unternehmer als Kreditnachfrager und
die Banken als Kreditanbieter, haben ihre Hausaufgaben
zu erledigen.

Beispiele: Da ist zum einen der Umgang mit dem Eigen-
kapital bzw. die Frage: Was ist denn die richtige Eigenka-
pitalausstattung fur ein Unternehmen?

Selbstverstandlich gibt es nicht die richtige Eigenkapi-
talausstattung flr ein Unternehmen. Ein ausgewogenes
Maf an Eigen- und Fremdkapital ist fir die Finanzierung
eines Unternehmens unerlasslich. Die Frage, was ausge-
wogen ist, ist sehr stark abhangig von der Entwicklungs-
position des jeweiligen Unternehmens.

Fir ein Unternehmen in einer expansiven Phase ist eine
starke Eigenkapitalausstattung unerlasslich. Viel zu viele
Unternehmer finanzieren das Wachstum ausschlief3lich
aus Fremdkapital und sind bei jedem nicht funktionie-
renden Wachstumsschritt nur hauchdinn von der Pleite
entfernt. Spatestens, wenn der Expansionskurs nicht in
kiirzester Zeit ausreichende Uberschiisse ergibt, die das
laufende Geschaft und den Kapitaleinsatz zu finanzieren
helfen, werden Kreditlinien gekurzt bzw. nicht verlangert.
Sehr schnell — und gerade in rezessiven Phasen wie die-
ser — geht den Unternehmen liquiditatsmagig die Luft
aus.

Die Unternehmer sind gefordert, Transparenz Uber das
Eigenkapital, das sie in ihr Unternehmen eingebracht ha-
ben, herzustellen. Der flr den Mittelstand zutreffendste
Begriff ist der des haftenden Eigenkapitals. Ein Begriff,
der bei der Eigenmitteldefinition der Banken schon lan-
ger greift. In diesem Kontext ist allerdings gemeint, dass
der Unternehmer aktiv offen legt, mit welchen privaten
Vermogensteilen er die Verantwortung fur sein Unterneh-
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men Ubernimmt. Das ist neben dem eingezahlten Kapital und
moglicher Rucklagen, die in der Bilanz sichtbar sind, immer
auch privates Vermogen, das zur Absicherung des Unterneh-
mens eingesetzt wird und damit die Haftungsbasis des Unter-
nehmens bzw. des Unternehmers deutlich erweitert.

Die Moglichkeit, haftendes Eigenkapital sichtbar zu machen,
sollte gerade ein Unternehmen nutzen, das in die Kategorie
der mittleren Bonitaten fallt. Denn bei diesen Unternehmen
ist es sehr haufig eine Frage der Bewertung im Detail, ob zu-
satzliche Kreditvergabe ermdglicht wird oder nicht. Und dieses
Detail besteht unter anderem aus dem Wissen der finanzie-
renden Bank um das Haftungspotenzial des Unternehmens.
In den gleichen Sachzusammenhang gehort die Transparenz
des Unternehmers Uber das Volumen und die Konstruktion der
Sicherheiten, die er fur das Unternehmen und seine Finanzie-
rung zur Verfugung gestellt hat.

Allen Unternehmern ist zu raten, eine Inventur ihrer Kredit-
und Sicherungsvertrage zu erstellen, regelmaRig zu pflegen.
Genauso, wie eine Inventur des Warenbestandes oder auch
der Betriebs- und Geschaftsausstattung jahrlich selbstver-
standlich ist.

Die meisten Unternehmer sind nicht in der Lage, auf Nachfrage
eine Vermogens- und Schuldenaufstellung fir lhr Privatvermo-
gen oder einen Kreditspiegel inkl. Sicherheitenbereitstellung
und Sicherheitenbewertung zu liefern. Gerade diese Informa-
tionen sind aber fur den Kreditantrag und die Bankgesprache
wesentlich und letztendlich auch fir die langfristige Finanzie-
rungsplanung des Unternehmens.

Zudem fuhrt ein solches Kredit- und Sicherheiteninventar den
Unternehmer sehr schnell zu der Frage, bei welchem Finan-
zierungspartner er auf Basis seiner Sicherheiten den grofiten
Kreditschopfungsspielraum hat. Der Unternehmer muss sich
mich der Frage auseinandersetzen, bei welchem Finanzierer
er die optimale Bewertung fir die zur Verfigung gestellten
Unternehmens- oder privaten Vermogenswerte erreichen kann.
Fir ein mittelstandisches Unternehmen ist fir eine langfristi-
ge Planung die Fahigkeit, Sicherheiten fur zusatzliche Finan-
zierung zur Verflgung stellen zu kdnnen, ebenso wichtig wie
ausreichende Liquiditat bei Umsatzschwankungen aufweisen
zu konnen. Das Fehlen von einem von beiden ist sehr haufig
ein Grund flr Finanzierungsengpasse in Unternehmen. In die-
sem Zusammenhang sind insbesondere die wichtigsten Be-
rater des Mittelstandes, Wirtschaftsprifer und Steuerberater
gefordert.

Die zuvor beschriebene Auswahl des Unternehmers hinsicht-
lich des optimalen Finanzierungspartners ist ein weiteres Ge-
bot der Stunde fir alle mittelstandischen Unternehmen. Die
Frage, ob es zu einer Kreditklemme kommt oder nicht, beant-
worten letztendlich auch die Unternehmer selber.

Der Markt bietet heute weit mehr als das klassische Haus-
bankenangebot mit kurz- und langfristigen Finanzierungsmit-
teln, gelegentlich — insbesondere auf Nachfrage — auch noch
neue Offentlich Fordermittel. Langst sind fir weite Teile des
Umlaufvermogens Spezialfinanzierer im Markt vorhanden, die
wie beispielsweise die Factoring-Unternehmen ideale Finan-
zierungskonstruktionen fir die Finanzierung von Forderungs-
bestanden bereitstellen.

Die Zurlckhaltung und Ahnungslosigkeit zahlreicher Unterneh-

mer im Umgang mit Spezialfinanzierern ist nach wie vor Uber-
raschend. Ebenso wie ein Kaufer von orthopadischen Schuhen
nicht auf die ldee kommen wirde, zu Deichmann zu gehen, so
sollte ein Unternehmer, der eine ideale Finanzierung fir sein
Umlaufvermogen, beispielsweise Forderungsbestande, sucht,
nicht bei seiner Hausbank vorbeischauen, da diese mit dem
Sicherungsgut ,Forderungen® nichts anfangen kann.

Sowie es fur den Unternehmer wichtig ist, seine Finanzierungs-
planung langfristig auszurichten und die unterschiedlichen Fa-
cetten seiner zukunftigen Geschaftspolitik darin abzubilden
sind, ist es seine Aufgabe, sich einen Marktuberblick Uber
unterschiedliche Finanzierungsangebote, unterschiedliche
Leistungsstarke und unterschiedliche Spezialisierung im Fi-
nanzierungsmarkt zu verschaffen.

Mittlerweile gibt es im Markt schon eine ganz Reihe von unab-
hangigen Finanzierungsberatern, die insbesondere im Privat-
kundengeschaft die Aufgabe, den Kunden durch das Dickicht
der unterschiedlichen Angebote zu fuhren, leisten. Im Firmen-
kundengeschaft gibt es das eher selten.

Gerade hier ware aber eine vertrauensvolle Zusammenarbeit
zwischen dem Unternehmer und seinem Firmenkundenbetreu-
er oder den oben erwahnten Beratern hilfreich. Wichtig ist es
fur den Unternehmer hier einen Berater anzutreffen, der den
Nutzen des Unternehmens in den Vordergrund stellt und nicht
die Vermittlungsprovision flr ein mehr oder weniger geeigne-
tes Produkt. Die haufig im Mittelstand anzutreffende Loyalitat,
die der Unternehmer seiner Bank entgegenbringt, beruht nicht
immer auf Gegenseitigkeit. Dartber muss sich der Unterneh-
mer im Klaren sein.

Langst gibt es zahlreiche Stellgrofen, die nicht die Firmenkun-
denbetreuer in der Bank beeinflussen konnen, die aber unter
Umstanden fir die Kreditentscheidung hinsichtlich des jeweili-
gen Unternehmens mafgeblich sind. Deshalb ist die Wahrung
der Unabhangigkeit des Unternehmers von seiner Bank das ,A
und O“ fiir das langfristige Uberleben eines mittelstandischen
Unternehmens. Optimale Finanzierung und auch optimale
Preise fur Finanzierungen erhalt nur, wer unabhangig von der
Bank ist. Unabhangig heif3t nicht, keine Finanzierungsmittel zu
brauchen, sondern sie von unterschiedlichen Partnern ideal
zur Verflgung stellen zu lassen und dafur den richtigen Preis
zu bezahlen. Die richtige Finanzierung, der richtige Finanzie-
rungsmix und die sich daraus ergebende Unabhangigkeit des
Unternehmens ist flr seine Entwicklungsfahigkeit pragend.

Fir den Mittelstand wird es nicht nur in den nachsten Monaten
dieser Finanz- und Wirtschaftskrise darauf ankommen, dass
er geeignete Partner fiir die Unterstlitzung seines Unterneh-
mens findet. Partner sind Lieferanten und Kunden, Partner
sind Dienstleister und Berater, Partner missen auch finan-
zierende Banken oder sonstige Finanzierungsgesellschaften
sein. Das Gleichgewicht und das Funktionieren dieser Part-
nerschaften zu gewahrleisten ist die wichtigste Aufgabe des
Unternehmens. Denn ist nur eine dieser beschriebenen Part-
nerschaften gestort, ist dies immer eine Bedrohung fur den
Unternehmenserfolg.

Um auf allen diesen Feldern gleichzeitig gut versorgt zu sein,
bedarf es sehr haufig eines Vertrauten des mittelstandischen
Unternehmers. Ein Vertrauensverhaltnis kann ein Unternehmer
aber nur zu jemandem aufbauen, von dem er nicht abhangig
ist. Abhangigkeit zerstort Vertrauen. Deshalb sei der Hinweis
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gestattet: Ein Unternehmener sollte nie Verbundenheit mit Ab-
hangigkeit verwechseln.

Langfristig gute Geschaftsbeziehungen, die auf eine hohe Ver-
bundenheit von Unternehmen und Unternehmern hinweisen,
sind das Beste, was mittelstandischen Unternehmen pas-
sieren kann. Langfristige Abhangigkeit gibt es in der Praxis
nicht, denn sie fUhrt bereits mittelfristig zum Scheitern des
Unternehmens.

Das Finanzierungsgeschaft ist Vertrauensgeschaft. Daraus
folgt, dass nur die Geschaftsbeziehungen die richtigen sind,
die Unternehmen, also auch Kreditnehmer und Kreditgeber,
auf Augenhohe verhandeln und beschlieen. Der Unterneh-
mer muss den Respekt seiner Gesprachspartner haben. Und
die Bank braucht das Vertrauen ihrer Kunden. Empfindet der
Kunde seinen Gesprachspartner in der Bank als lastigen Fra-
gensteller oder als nervende Randerscheinung, fehlt die Ba-
sis fUr Vertrauen. Empfindet sich der Firmenkundenbetreuer
oder der Vorstand in der Bank dem Unternehmer Uberlegen,
weil er die Bilanz und die Gewinn- und Verlustrechnung besser
lesen und interpretieren kann als der Unternehmer und dies
den Unternehmer auch bei jeder Gelegenheit merken lasst,
fehlt die Basis flr Vertrauen. Bestimmt bei Kreditgesprachen
nur einer der beiden Partner, wie die Vertragsinhalte und die
Vertragskonditionen aussehen, entsteht nur selten eine win-
win-Situation fir alle Beteiligten.

Die mittelstandischen Unternehmer und die den Mittelstand
finanzierenden Banken mulssen darauf achten, dass sie zuei-
nander Vertrauen aufbauen und aufrechterhalten, durch eine
faire Partnerschaft, durch offene Kommunikation miteinander,
durch verlassliche personliche Beziehungen, durch transpa-
rente BewertungsmafRstabe und am Nutzen des jeweiligen Ge-
schaftspartners orientierte Geschaftsabschliisse. Dann muss
sich der Mittelstand keine Sorgen um eine langfristig stabile
Finanzierungsbasis machen und die Banken haben nicht die
Not, sich in Finanzierungsmarkten zu bewegen, die sie nicht
verstehen und damit Risiken eingehen, die sie nicht bewalti-
gen konnen.
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