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Sehr geehrte Leser,

die Begriffe "Basel II" und "Rating" beherrschen seit einiger Zeit die Medien und sorgen zunehmend für Besorgnis unter den Kleinen und Mittleren Unternehmen (KMU). Der wichtigste Grund dafür ist die vorherrschende Unsicherheit, welche Aus​wirkungen sich daraus für die Kreditversorgung der Unternehmen ergeben. Im Folgenden erfahren Sie, was es mit Basel II und Rating auf sich hat und wie Sie sich am besten darauf vorbereiten können.

1. Welche Bedeutung hat 
"Basel II" für Unternehmen?

Basel II bezeichnet die ab 2006/2007 geltenden verschärften Anforderungen der Bankenaufsicht an die Eigenkapitalausstattung der Banken, bezogen vor allem auf das Kreditgeschäft. Die Fol​ge ist, einfach ausgedrückt, eine "Bestrafung" von Banken und Sparkassen, die riskante Kredite vergeben. Wie hoch die Risiken bei den Krediten sind, wird nicht mehr pauschal, sondern durch Einzelfall-Prüfung der kreditnehmen​den Unternehmen, das Rating festgestellt.

2. Welche Rolle spielen dabei die Banken? 

Der Spruch "no risk, no fun" wird aus dem Wort​schatz der Banken gestrichen. Kreditrisiken werden sehr viel genauer erfasst und beurteilt als bisher. Schon heute handeln die Banken in ihrem eigenen Interesse vorsichtiger als noch vor einigen Jahren. 

Sie verhalten sich also nicht anders als jeder gute Un​ternehmer, der seine Geschäftspolitik auf geänderte Anforderungen ausrichtet. Sie versuchen, die vorhandenen Mittel, in diesem Fall das Eigenkapital, so effektiv wie möglich einzusetzen, Verlustrisiken zu minimieren und den Ertrag zu maximieren.

2.1. Die Auslese der Kreditkunden 
verstärkt sich

Kredite an Unternehmen und Selbständige werden seit längerem aufgrund des damit verbundenen relativ hohen Arbeitsaufwands, dem vor allem in Konjunkturtälern steigenden Ver​lust​risiko und den aus Bankensicht längst unbefriedigenden Margen immer unattraktiver. Durch Basel II mit seinen schärferen Prüfungsvorschriften steigen vor allem die Personal- und die Eigenkapitalkosten. Für einen Kredit mit normalem Risiko in Höhe von 100.000 € müssen z.B. 8.000 € an Eigenkapital vorgehalten werden; für einen gleichhohen Kredit mit höherem Risiko dagegen 12.000 €.

Mittlerweile gibt es eine nominelle Erleichterung für kleinere Unternehmen, deren Kredite durch die Banken (wie Privat-Kredite) nur mit 6 % Eigenkapital unterlegt werden müssen. Das wird in der Praxis keine Auswirkungen haben, da diese Risiken durch die Banken höher eingeschätzt werden und somit die gleichen schärferen Bonitätsprüfungen auslösen wie bei größeren Unternehmen.

Das Kreditgeschäft wird also nach "schlechten" Krediten durchforstet. Gleichzeitig wird nach We​gen gesucht, sich von den betreffenden Kreditkunden zu trennen. Das erreichen die Banken z.B. durch das Streichen von Überziehungsmög​​lichkeiten beim Kontokorrentkredit. Auch kürzere Fristen bei den Kontokorrentlinien von sechs oder drei Monaten bzw. das Weglassen einer ausdrücklichen Befris​tung sind Wege, um diese Ziele zu erreichen. 

Das heißt im Klartext: Der Kredit kann täglich zur Rück​zahlung fällig gestellt werden, wenn keine aktuellen Bilanzen oder Betriebswirtschaft​lichen Auswertungen vorliegen oder andere Auflagen nicht vereinbarungsgemäß erfüllt werden. Weitere Sanktionierungsmöglichkeiten liegen im Wechsel​ankauf oder bei den Gewähr​leistungs- oder Vertragserfüllungsbürgschaften. Viele Unternehmen kennen diese Praktiken aus eigener Erfahrung.

2.2. Kredite werden überwiegend teurer

Die Kredite an gut beurteilte Unternehmen mit relativ geringem Bearbeitungsaufwand und niedrigem Ausfall(Verlust)-Risiko sollen in Zukunft mit günstigeren Zinsen belegt werden. Die Verbesserung dürfte sich allerdings eher im Bereich von 0,25 - 0,5 % p.a. bewegen als da​rüber. Der Vorteil aus Unternehmersicht liegt also mehr in der Vermeidung einer Zinserhöhung als in einer Senkung der Zinsbelastung.

Den Unternehmen, deren Bonität von den Banken und Sparkassen weniger positiv gesehen wird und von denen man sich nicht gleich trennen kann oder will, werden künftig - als Ausgleich für gestiegenen Aufwand und als Risikoprämie - höhere Zinsen in Rechnung gestellt. Wie hoch diese Zinsaufschläge ausfallen werden, lässt sich heute noch nicht sagen. 

2.3. Die Banken werden anfangs oft über das Ziel hinausschießen

Die Veränderungen durch Basel II stellen auch die Banken vor neue Aufgaben. Noch gibt es keine einheitlichen Maßstäbe für die Prüfung und Beurteilung der Kreditrisiken. Unter den Großbanken, Sparkassen und Volksbanken wer​den die Neuerungen, teilweise sogar von Bank zu Bank, noch unterschiedlich gehandhabt.

In derart unklaren Situationen handeln die Banken nach dem Vorsichtsprinzip eher zu ihren eigenen Gunsten, das heißt im Zweifel gegen einen "wackeligen" Kunden. Diese Gefahr besteht vor allem dann, wenn die Einschätzung der Bank mangels ausreichender Informationen an der Unternehmenswirklichkeit vorbei geht. Bei der bisherigen Kreditprüfungspraxis und dem meist unterentwickelten betriebswirtschaftlichen Verständnis der Bankangestellten ist das leider sehr oft der Fall.

Dieser Gefahr kann ein Unternehmer nur begegnen, indem er sich der Herausforderung der schärferen Bonitätsprüfung (Rating) stellt und sein Unternehmen mit einer eigenen Strategie für das Rating qualifiziert.

3. Was ist Rating 
und wen trifft es?

Mittels eines Ratings schätzen die Banken ein, ob ein Kreditnehmer jetzt und in Zukunft in der Lage ist, Zinsen und Tilgun​gen für die aufgenom​menen Kredite zu zahlen. Sie versuchen, sich ein möglichst zutreffendes Bild von der wirtschaftlichen Lage und der voraussichtlichen Entwicklung eines Unternehmens zu machen.

Mittelständische Unternehmen in Deutschland sind überwiegend mit Eigenkapital unterversorgt. Daraus ergibt sich eine hohe Abhängigkeit von Fremdkapital, das bisher hauptsächlich von Banken bezogen wird. In näherer Zukunft wird sich an dieser "Zwangslage" kaum etwas ändern, so dass die Unternehmen gut beraten sind, sich möglichst intensiv mit der Rating-Frage zu beschäftigen. 

Die Größenordnungen der Kredite spielen bei der Prüfungspflicht in der Praxis keine Rolle mehr, da auch kleinere Ausleihungen je nach Rating-Ergebnis in Risikogruppen zusammengefasst werden (sog. Korblösung). Die Rating-Welle wird jedes Unternehmen und jeden Selbständigen erfassen. Einzige Ausnahme: Es wird kein Kredit benötigt. 

3.1. Hintergrund des Rating-Zwangs

Die Vorschriften nach Basel II sehen das Rating zwingend als Verfahren zur Bonitätsprüfung für jeden einzelnen Kredit vor, den die Banken gewähren. Die Bankenaufsicht wird die Durchführung und die Ergebnisse der Ratings regelmäßig bei den Kreditinstituten überprüfen.

Ein Auslöser für die Verschärfung der Kre​dit​vergabe-Bedingungen ist die dramatische Entwicklung der Unternehmens- und Verbraucher-Insolvenzen seit 1999. Im Jahr 2002 wurden ca. 37.700 (2001: 32.300) Unternehmen insolvent. Der dadurch angerichtete Schaden belief sich 2002 auf ca. 38,4 Mrd. € (2001: 32,3 Mrd. €).

Fazit: Es wird für Unternehmer und Selbständige keine Kredite mehr ohne Rating geben. 

Zulässig sind zwei Formen des Rating, das externe und das interne Rating.

3.2. Was ist externes Rating?

Wer sich mit Wirtschafts- und Börsennachrich​ten beschäftigt, kennt die Beurteilungen von Aktien-Emissionen oder Anleihen, die z.B. von Ländern oder Unternehmen am Kapitalmarkt plaziert werden. Diese Beurteilungen sind Ergebnisse von Ratings, die weltweit vor allem von zwei Rating-Agenturen - Moody's und Standard & Poor's - durch​geführt werden. 

Große Unternehmen, auch wenn sie nicht an der Börse notiert sind, befinden sich im Grunde in einem permanenten Rating-Prozess, der auch stattfindet, wenn sie keine Agentur beauftragt haben. Damit aber die Rating-Agenturen keine falschen Informationen verbreiten, wirken die Unternehmen in der Regel aktiv mit, um ein aus ihrer Sicht stimmiges Bild zu vermitteln.

Die im Zusammenhang mit einem Unternehmens-Rating entstehenden Kosten sind beträcht​lich. Im Zuge des sog. Erst-Ratings fallen je nach Unternehmensgröße Scharen von Rating-Fach​leuten für fünf bis 15 Tage ein, prüfen, führen Interviews, bewerten, gewichten und protokollieren. Der Auftraggeber erhält einen Rating-Bericht und eine Rechnung, die leicht 50.000 € und mehr betragen kann. 

Die jährlich wiederkehrenden Besuche der Agen​turen zur Aktualisierung des Ratings fallen dann etwas weniger umfangreich aus.

Kleine und Mittlere Unternehmen können natürlich ebenfalls externe Rating-Agenturen beauftragen. Für deren Arbeit darf man - wenn gute Arbeit geleistet wird - für das Erst-Rating Honorarkosten von durchschnittlich 10.000 € ansetzen. Nicht berücksichtigt sind hierbei die internen Kosten für die Zuarbeit durch die eigenen Mitarbeiter und die Chefin/den Chef.

Doch dazu gibt es eine gute Nachricht: Die mit​telständischen Unternehmen werden ohne externes Rating auskommen. Hier reicht das von den Banken und Sparkassen zwingend durchzuführende interne Rating völlig aus.

3.3. Die Regel: (bank-)internes Rating

Die Kreditinstitute haben seit jeher Bilanzen und Ergebniszahlen der Firmenkreditkunden analysiert und bewertet. Auch wenn man versuchte, aus den Geschäftszahlen mehrerer Jahre Trends und Entwicklungen herauszulesen, blieb das immer eine Betrachtung der Vergangen​heit und damit höchst unvollständig.

Die Informationsdefizite hinsichtlich der Gegenwart und Zukunft des zu beurteilenden Unternehmens versuchten die Bankangestellten aus der Kontoführung und durch persönliche Gespräche mit Unternehmern oder der Geschäftsleitung auszugleichen. Entscheidungen erfolgten meist nach der "gefühlten" Unternehmenseinschätzung aus dem Bauch heraus.

Diese Zeiten sind mit Basel II vorbei. Die Gegen​wart und die Zukunft gehören den glasklaren Fak​ten, die sich letztlich anhand von einheitlichen und umfassenden Erfassungs- und Bewertungsmaßstäben beurteilen lassen. Das kann, wenn es die Beteiligten richtig handhaben, durchaus von großem Vorteil sein.

Im Rating-Verfahren wird das zu beurteilende Unternehmen in den folgenden zwei Schwerpunktbereichen dargestellt: 

· dem Geschäftsprofil - mit den sog. qualitativen Merkmalen oder weichen Faktoren und

· dem Finanzprofil - mit den sog. quantitativen Merkmalen oder harten Faktoren. 

3.4. Die qualitativen Faktoren

Die qualitativen Faktoren innerhalb des Geschäfts​profils eines Unternehmens gewinnen im Rahmen des Ratings erheblich an Gewicht und können Schwächen in anderen Bereichen teilweise aufwiegen. Endlich werden die in der Vergangenheit oft nicht ernst genommenen Argumente des Unternehmers gegen eine statische, rein zahlenbasier​te Beurteilung aufgenommen und sich im Rating-Ergebnis wiederfinden. Untersucht und bewertet werden

· Branchensituation
Die Branchensituation kann vor allem in kritischen Branchen, wie derzeit "am Bau" oder im Speditionsgeschäft, eine gute Unternehmensbewertung erschweren bzw. verhindern. Ein "kränkelndes" Unternehmen in einer schwachen Branche hat keine Chance, gut eingestuft zu werden. Ein gut geführtes Unternehmen derselben Branche dagegen schon.

· Marktposition und 
Wettbewerbsfähigkeit
Marktposition und Wettbewerbsfähigkeit des Unternehmens stellen es in den Vergleich mit Konkurrenten und geben Hinweise auf die Fähigkeit, flexibel auf Veränderungen zu reagieren und diese zum eigenen Vorteil zu nutzen.

· Management und Mitarbeiter

Die Qualität des Managements und der Mitarbeiter spiegelt die Seele des Unternehmens wider. Ohne genügend Herz und Hirn bleiben Zahlen, Pläne und Ziele Makulatur.

· Kunden und Produkt-/
Leistungsangebot
Wie ein Unternehmen mit seinen Kunden umgeht und was es für die Kundenzufriedenheit tut, ist ebenso wichtig für seine Zukunft wie die Zusammensetzung und Fortentwicklung des Produkt-/Leistungsangebots.

Bei diesen qualitativen Faktoren wird entscheidend sein, dass Theorie und gute Vorsätze für jeden erkennbar in die Praxis umgesetzt werden. Zufriedene Kunden und tüchtige, motivierte Mitarbeiter können z.B. nicht "gestaltet" werden wie vielleicht Gewinne und Aktiva.

Das Ergebnis der Bewertung des Geschäftsprofils fällt bei der Ermittlung des Gesamt-Ratings mit immerhin 40 - 50 % ins Gewicht. 

3.5. Die quantitativen Faktoren

Im Finanzprofil finden sich die klassischen Un​ternehmenszahlen wieder. Darüber hinaus werden aber auch Fragen nach der Ermittlung und Aussagekraft sowie der weiteren Verarbeitung der gewonnenen Erkenntnisse durch die Unternehmens​leitung gestellt. Von besonderer Bedeutung sind:

· Finanzkennzahlen

Die bekannten Finanzkennzahlen und ihre Veränderungen über mehrere Abrechnungszeiträume hinweg: Das Hauptinteresse richtet sich auf die Eigenkapitalquote und die Ertragslage (cash-flow) als wichtige Indikatoren für die Krisenempfindlichkeit des Unternehmens.

· Rechnungswesen

Die Aussagefähigkeit und Zeitnähe des Rechnungswesens, das als Navigationssystem des Unternehmens alle wichtigen Informationen in Form von Zustandsmeldungen, Veränderungen und Trends liefert. 

· Risikomanagement

Die Existenz und die Wirksamkeit eines Risiko​managements in Unternehmen wird u.a. an der Kapitalstruktur und den Vorkehrungen für effek​tiven Vermögensschutz erkennbar. Wer hier die Grenzen des Machbaren aus​testet, wird niemanden wirklich von der Zukunftsfähigkeit seines Betriebs überzeugen können.

Die Banken führen die Bilanz- und Ergebnis​analyse maschinell (Computerprogramme) durch. Hier zählen nur Fakten. Erläuterungen, Ergänzungen oder Interpretationen des Unternehmers wirken nicht. Das Rechnungswesen sollte daher die Wirklich​keit des Unternehmens vollständig und aussagefähig wiedergeben. 

3.6. Individuelle Stärken und Schwächen

In gewissem Umfang kann der Banker das Ergebnis eines bankinternen Ratings des Kunden verbessern. Die "Noten" beim Rating umfassen zurzeit in der Regel etwa acht Stufen, von denen die beiden besten, meist mit "AAA" und "AA" bezeichnet, nur für sog. Blue-Chips - wie Versicherungen und andere Unternehmen mit goldgeränderten Bilanzen - vorgesehen sind. Die schlechteste wird mit "D" benannt und trifft Unternehmen, die (fast) insolvent sind.

Die verbleibenden Beurteilungsstufen reichen, verständlich ausgedrückt, von "sehr gut" bis "sehr schlecht" (also fünf Abstufungen). Wenn sich ein Unternehmen aus nachvollziehbaren Grün​den in einer Situation befindet, die sich po​sitiv von der vergleichbarer Unternehmen oder der Branche abhebt, sollte das begründet und belegt werden. Die Chancen stehen gut, dass dann ein besseres Rating erfolgt. Das gilt um so mehr, je besser die Erfahrungen der Bank mit der Qualität und Realitätsnähe der Un​terneh​mer​aussagen aus der Vergangenheit sind. 

Die folgende Übersicht vermittelt einen Eindruck von den Risiko-Einstufungen einer Bank:

	Risiko-
klasse:
	Erläuterung:

	1
	keine erkennbaren Risiken (nachhaltig überdurchschnittlich gute Verhältnisse/Ent​wicklung)

	2
	keine außergewöhnlichen 
Risiken

· Jahresabschlusszahlen 
entsprechen dem Branchendurchschnitt

· Kontoführung ist ohne 
Beanstandung
· planmäßige Geschäftsentwicklung des Kreditnehmers
· zukünftige Geschäftsentwicklung ist positiv
· die Antragsunterlagen lassen keine außergewöhnlichen 
Risiken erkennen

	3
	geringfügige Risiken

· Jahresabschlusszahlen liegen leicht unter dem Branchendurchschnitt
· Kontoführung ist gelegentlich angespannt
· die aktuelle Geschäftsentwicklung ist leicht unter Plan 

· die Antragsunterlagen lassen geringfügige Risiken erkennen

	4
	zu beachtende Risiken

· Jahresabschlusszahlen liegen deutlich unter dem 
Branchendurchschnitt

· geordnete Bilanz - unbefriedigende Ertragsverhältnisse, ohne Anzeichen für nachhaltigen Verlust der Ertragskraft
· geordnete Bilanz - gute Ertrags​verhältnisse und unzureichende Bilanzrelationen, ohne unmittelbare Existenzbedrohung

· Kontoführung ist angespannt
· die aktuelle Geschäftsentwick​lung ist unter Plan und die zukünftige ist rückläufig

· die Antragsunterlagen lassen Risiken erkennen, die Bewilligung ist noch vertretbar

· wenig zufriedenstellendes Management u.a.

	5
	erhöhte Risiken

· schwache wirtschaftliche Verhältnisse
· aktuelle Geschäftsentwicklung ist deutlich unter Plan
· Strukturprobleme

· die zukünftige Geschäftsentwicklung ist kritisch
· Kontoführung überwiegend angespannt; häufige 
Überziehungen der Kontokorrentlinie

· Management zeigt deutliche Schwächen
· Antragsunterlagen lassen erhöhte Risiken erkennen, Bewilligung nicht vertretbar

	6
	akute Risiken = Abwicklungsfall mit Risikovorsorgebedarf 

· drohende Zahlungsunfähigkeit

· Vergleich wurde angemeldet
· Insolvenzverfahren wurde eingeleitet u.a.


Quelle: Füser, Intelligentes Scoring und Rating

Diese "Hitliste" gilt grundsätzlich für alle Kreditins​titute, lässt aber noch Raum für weitere Feinhei​ten, um individuelle Besonderheiten zu unterstreichen. Es sollte jedoch klar sein, dass in "Ri​siko​klas​se 6" kein Platz für Feinheiten mehr ist. In den Stufen 2 bis 4 dagegen helfen der gute Kontakt und vor allem Informationsfluss durchaus weiter. 

3.7. Mit welchen Folgen des Ratings muss ein Unternehmen rechnen?

Die Auswirkungen der neuen Kreditvergabemaßstäbe sind nicht nur negativ zu beurteilen. Es ist richtig, dass bei der Festsetzung der Kreditzinsen die Rating-Ergebnisse herangezogen werden. Das Rating an sich macht aber kein gutes oder schlech​tes Unternehmen. Es trägt lediglich dazu bei, dass die tatsächliche Unternehmenssituation und damit das Bankrisiko transparenter werden.

Schwächelnde Unternehmen mit größerem Risiko für die Kreditgeber haben die Kreditinstitute auch bisher schon mit höheren Zinsen bedacht. Mit dem Rating bietet sich aber neuerdings die Chance für die Unternehmen, Fehl​einschätzungen der Banken zu korrigieren und die Geschäftsverbindung auf eine sachliche Ebe​ne zu stellen. Nicht zuletzt können dadurch im Zweifel Kreditablehnungen, -strei​chungen oder -kün​di​gungen vermieden werden. 

Dadurch sinkt auch die Gefahr, dass mehr oder weniger entwickelte persönliche Qualitäten eines Firmenkundenbetreuers oder andere personenbezogene Einflüsse das Verhältnis zwischen Bank und Kunden beeinträchtigen. Diese neue Sachlichkeit dürfte auch im Falle eines Wechsels des Gesprächs​partners bei der Bank weniger starke Veränderungen für den Kreditnehmer nach sich ziehen.

Alles in allem wird es manchen Unternehmen gut tun, durch den frischen Wind infolge des Ratings zu einer Standortbestimmung und notwendiger Kurskorrektur bewegt zu werden. 

4. Was ist zu tun?

Rating ist bereits Realität, die Banken "tun schon so als ob". Besser ist es, wenn auch die Unternehmen sich jetzt schon auf den Ernstfall einstellen und die neuen Tugenden üben. 

Frühzeitiges Agieren ist hier das Gebot der Stun​de. Es kann nicht schaden, mit der Führungscrew eine Task-force zu bilden, die Fakten sammelt, Aufgaben formuliert und Lösungsvorschläge erarbeitet. Wichtig wird sein, die Eigenheiten und Stärken des Unternehmens he​rauszuarbeiten und verständlich zu machen. Der Inhaber sollte sich mit befreundeten Unternehmern zusammensetzen und im allgemeinen Interesse Erfahrungen austauschen.















Quelle: DIHT, Rating

4.1. Die Veränderungen verlangen ein Umdenken, "Patriarchen" und "Hausherren" sind out

Es ist offensichtlich ein verbreitetes Merkmal deutscher Unternehmer, gegenüber Außenstehenden und sogar gegenüber ihren Mitarbeitern Informationen aus dem Unternehmen als Geheimsache zu behandeln. Ein Unternehmen ist keine Insel, der Unternehmer ist kein Alleinunterhalter. Erfolg zu haben und zu behalten ist z.B. das Ergebnis des Teams, das dafür sorgt, dass der "Laden läuft". 

Informationen sind der Rohstoff der Zukunft. Kommunikation, ein effektiver Informationsfluss im Unternehmen und zu den Partnern außerhalb - Kunden, Lieferanten, Banken, Medien, Behörden - und zurück sind die Voraussetzungen für eine dauerhaft positive Entwicklung. 

An der praktizierten Transparenz, dem offensiven Annehmen neuer Herausforderungen und dem konsequenten Umsetzen gewonnener Erkenntnisse in die Praxis erkennt man den modernen Unternehmer.

4.2. Der Unternehmer ist gut beraten, eine eigene Rating-Strategie zu entwickeln

Ein Unternehmer hat Dynamik und das Erkennen und Nutzen von Chancen in seinen Genen; er wäre sonst ein Unterlasser. Da gute Unternehmer dem Erfolg nicht nachlaufen, son​dern ihm entgegengehen, verfügen ihre Unternehmen oft schon über die Voraussetzungen für ein positives Rating. Ob und in welchem Maße das tatsächlich zutrifft und um festzustellen, was denn in einem (bankinteren) Rating "abgefragt" wird, müssen Informationen über das Rating-Verfahren her.

Hierzu sollte man sich mit seinem Betreuer bei der Bank zusammensetzen und sich die Rating-Kriterien aufzeigen und erläutern lassen. Nun kann es dabei oft noch passieren, dass Ihr Firmenkundenbetreuer etwas über "Scoring" und "MABILA", "soft facts" und "risk management" murmelt, woraus Sie entnehmen dürfen, dass der Nebel über der Rating-Landschaft noch ziemlich dick ist. Das bedeutet aber nicht Entwarnung ("die sind ja noch gar nicht so weit!"), sondern bietet die Chance, die Initiative zu ergreifen und die Qualität der künftigen Zusammenarbeit mit zu prägen. Denn: Gerade weil das bankinterne Rating noch nicht perfekt ist, muss der Unternehmer wissen, was da wie und warum läuft. 

Ohnehin ist es ratsam, sich nicht allzu sehr von den neuen Anforderungen "verrückt" machen zu lassen. Für den Unternehmer ist es wichtig, am Markt zu bestehen. Wie gut ein Unternehmen aufgestellt ist, um nachhaltig erfolgreich zu sein, sollte eben im Rahmen eines eigenen Unternehmens-Ratings festgestellt werden. Das Ergebnis findet sich als Spiegelbild im Bank-Rating wieder.

Der Unternehmer/das Management sollte den Steuerberater um Mithilfe bei der Erarbeitung der individuellen Rating-Strategie bitten. Einige wichtige Aufgabenstellungen für eine unterneh​menseigene Rating-Strategie sind in der folgenden Übersicht dargestellt. 


	
	Management

	1.
	Qualifikation und Aufgabenbereiche

	2.
	Anforderungsprofil = Leistungsprofil?

	3.
	Organisation und Zusammenarbeit

	4.
	Nachfolgeregelungen gesichert?

	
	

	
	Rechnungswesen

	5.
	Aktualität und Aussagekraft

	6.
	Auswertung der Jahresabschlüsse

	7.
	Erarbeitung und Wertung der 
Kennzahlen

	8.
	Controlling, Budgetierung, Abweichungsanalyse

	9.
	Manangement-Informationssystem

	
	

	
	Unternehmensfinanzierung

	10.
	Analyse des Finanzierungsaufbaus

	11.
	Kapitalbindung in Forderungen und 
Vorräten

	12.
	Finanz- und Liquiditätsplanung

	13.
	Überprüfung der Fremdfinanzierung (Bank u.a.)

	14.
	Analyse der Finanzierungsalternativen

	15.
	Kapitalerhöhung, Beteiligungsnahme

	
	

	
	Verhältnis zu den Banken

	16.
	Leitlinien für den Umgang mit Banken 
erarbeiten

	17.
	Genügen die Banken den Anforderungen?

	18.
	Reicht eine Bank aus? In der Regel nicht!

	19.
	Je eine Bank für Privates und Geschäft? 

	20.
	Analyse der Kredit- und Kontoführung 

	21.
	Werden Vereinbarungen eingehalten?

	22.
	Werden Jahresabschlüsse und Quartals-Auswertungen rechtzeitig vorgelegt?

	23.
	Werden die Banken zeitnah und umfassend über Wichtiges informiert?

	24.
	Regelmäßige Bankkontakte einplanen, auch wenn kein Kredit benötigt wird

	25.
	Kreditbedarf rechtzeitig mit den Banken diskutieren

	26.
	Kennen die Banken Ihren Unternehmensplan?

	
	

	
	Potentialanalyse

	27.
	Stärken-Schwächen-Analyse

	28.
	Maßnahmen zur Förderung der Stärken und Minderung der Schwächen

	29.
	Beurteilung der eigenen Branche

	30.
	Definition der zukünftigen Primärziele

	31.
	Mitarbeiterqualifikation und 
-motivation

	32.
	Möglichkeiten für Produkt- und Leis​tungs-Innovationen prüfen

	33.
	Die eigene Marktattraktivität und weitere Entwicklungschancen einschätzen

	34.
	Vergleich des Unternehmens mit Wettbewerbern (Benchmarking)

	
	

	
	Risikoanalyse

	35.
	Zusammenstellung des Risikokatalogs

	36.
	Bewertung erkannter Risikopotentiale

	37.
	Festlegung einer Risikopolitik mit 
Limiten

	38.
	Richtlinien für Risikobewältigung 
und -überwachung

	39.
	Teilrisiken verlagern, z.B. auf Versicherungen

	40.
	Errechnung des Eigenkapitalbedarfs zur Deckung der Gesamtrisikoposition

	
	

	
	Unternehmensplan

	41.
	Erarbeitung eines Unternehmensplans

	42.
	Formulierung der Zukunftsstrategie

	43.
	Kommunikation und Umsetzung im 
Unternehmen

	
	

	
	Eigen-Rating

	44.
	Ermittlung des Branchen-Ratings

	45.
	Durchführung eines Ratings für das 
eigene Unternehmen zusammen mit dem Steuerberater

	46.
	Diskussion mit der Hausbank


4.3. Wie kann ein Unternehmen für das Rating qualifiziert werden?

Im Rahmen der Umsetzung seiner Rating-Stra​tegie gewinnt der Unternehmer ein Profil der Stärken und Schwächen seines Betriebs und erkennt Optimierungsansätze. Es handelt sich bei dieser Veranstaltung aber nicht um eine Nabelschau, sondern die Wirkung nach außen auf Banken, Kunden, Lieferanten, Wettbewerber ist ebenfalls wichtiger Bestandteil. 

Deshalb muss dafür gesorgt werden, dass bei allem Wünschen und Wollen die Objektivität die Oberhand behält. Der Standard bei der Beurteilung eines Unternehmens ist gegeben. Da​ran muss sich die Unternehmensdarstellung orientieren. Das alles wird gewährleistet durch externen Sachverstand z.B. des Steuerberaters, der die Zah​len des Unternehmens genau kennt und der dessen gute und schlech​te Seiten und auch die Unternehmensentwicklung über einen längeren Zeitraum verfolgt hat. 

Der Steuerberater verfügt über die Spezialkennt​nisse und das Handwerkszeug bis hin zu aktuellen Softwareprogrammen für die rating-adäquate Aufbereitung des unternehmensspe​zi​fischen Geschäfts- und Finanzprofils mit bankgerechter Darstellung des Ergebnisses. Damit erhält der Unternehmer einen umfassenden und überzeugenden Bericht über sein Unternehmen, der seiner Bank als wichtige Informationsquelle für das Rating dient. Diese Ausgangsbasis wird

regelmäßig aktualisiert und ergänzt, so dass die Unternehmens​entwick​lung in allen Bereichen über längere Zeiträume leicht verfolgt werden kann. Damit entsteht eine hervorragende Plattform für die Gespräche mit der Hausbank, und zwar auf gleicher Augenhöhe.

Für einen ersten Selbstversuch können die auf den nächsten Seiten folgenden Checklisten eingesetzt werden:

· Eigene Risikobewertung

· Eigenes Branchenrating

· Eigenes Finanzrating

· Eigene Bewertung der 
Erfolgspotentiale
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Eigene 
Risikobewertung
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Risikoklassen
	
	
	(Note 1-5) *
	1
	2
	3
	4
	5
	

	
	Bedrohung von Kernkompetenzen oder Wettbewerbsvorteilen
	
	
	
	
	
	

	
	marktstrategische Risiken, z.B. Markteintritt neuer Wettbewerber
	
	
	
	
	
	

	
	Risiken durch Späterkennung von Marktveränderungen
	
	
	
	
	
	

	
	Abhängigkeit von wenigen Kunden oder Lieferanten
	
	
	
	
	
	

	
	konjunkturelle Umsatzschwankungen (Preis oder Menge)
	
	
	
	
	
	

	
	Zinsänderungs- und Währungsrisiken
	
	
	
	
	
	

	
	Ausfall-/Insolvenzrisiko eines Vertragspartners
	
	
	
	
	
	
	

	
	Vertrags- und Kalkulationsrisiken
	
	
	
	
	
	
	

	
	Beschaffungsmarktrisiken (Preisschwankungen im Einkauf aus Terminüberschreitungen, Qualitätsmängel bei bezogener Ware)
	
	
	
	
	
	

	
	Risiken aus dem Einsatz von Substituten
	
	
	
	
	
	

	
	organisatorische Risiken 
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Risiken durch Ausfall von Personen in Schlüsselpositionen
	
	
	
	
	
	

	
	Produkthaftpflicht und allgemeine Haftpflicht
	
	
	
	
	
	
	

	
	technische Risiken
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Sachanlageschäden durch äußere Einflüsse
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	Ihr Maximalrisiko
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	* Notenlegende:
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	1: unbedeutendes Risiko
	
	2: mittleres Risiko
	
	
	
	
	
	

	
	3: bedeutende Risiken
	
	4: schwerwiegende Risiken
	
	
	
	
	
	

	
	5: bestandsgefährdende Risiken
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	vgl. Füser/Heidusch/Gleißner, "Mittelstandsrating" in Kredit & Rating Praxis 2/02, 7 ff.
	
	
	
	
	
	


	
	Eigenes Branchen-Rating
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	1
	sehr günstige Situation der Branche
	
	
	

	
	2
	überdurchschnittliche Situation der Branche
	
	
	

	
	3
	durchschnittlich im Vergleich zu anderen Branchen
	
	
	

	
	4
	eher ungünstig im Vergleich zu anderen Branchen
	
	
	

	
	5
	sehr ungünstig im Vergleich zu anderen Branchen
	
	
	

	
	
	Ihr Branchen-Rating (Note 1-5)
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	Folgende Fragen helfen bei der Einschätzung:
	
	
	

	
	a)
	Momentane wirtschaftliche Lage und langfristige Wachstumspotentiale?
	
	

	
	b)
	Lässt die Marksituation ausreichende Rentabilität zu?
	
	
	

	
	c)
	Wie scharf ist der Wettbewerb in der Branche, besteht z.B. Preiskampf?
	
	

	
	d)
	Bieten Marktnischen Wettbewerbschancen?
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	vgl. Füser/Heidusch/Gleißner, "Mittelstandsrating" 
in Kredit & Rating Praxis 2/02, 7 ff.
	
	
	


	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Eigenes Finanz-Rating
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	1
	geordnete, sehr gute Vermögens-, 
Ertrags- und Finanzlage
	
	
	

	
	2
	gute Vermögens-, Ertrags- und Finanzlage
	
	

	
	3
	stärkere Anfälligkeit bei negativer Entwicklung im Unternehmensumfeld
	
	

	
	4
	Zins- und Tilgungsleistungen bei negativer Entwicklung gefährdet
	
	

	
	5
	bereits in Zahlungsverzug
	
	

	
	
	
	
	
	Ihr Finanz-
Rating (Note 1-5)

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	vgl. Füser/Heidusch/Gleißner, "Mittelstandsrating" 
in Kredit & Rating Praxis 2/02, 7 ff.
	
	


	
	Eigene Bewertung der Erfolgspotentiale
	
	
	
	
	
	

	
	Klasse
	1
	2
	3
	4
	5
	

	
	Strategie und Management
	
	
	
	
	
	

	
	Unternehmensstrategie
	
	
	
	
	
	

	
	Strategische Steuerungssysteme und Strategie-
planungsprozess
	
	
	
	
	
	

	
	Risikomanagementsystem/Frühwarnsysteme
	
	
	
	
	
	

	
	Controlling- und Planungsinstrumente
	
	
	
	
	
	

	
	Standortqualität
	
	
	
	
	
	

	
	Zielvereinbarungssysteme
	
	
	
	
	
	

	
	Vier-Augen-Prinzip/interne Kontrollsysteme
	
	
	
	
	
	

	
	Organisation und Prozessabläufe
	
	
	
	
	
	

	
	Produktivität der Leistungserstellung
	
	
	
	
	
	

	
	Lieferantenabhängigkeit
	
	
	
	
	
	

	
	Kompetenzregelung
	
	
	
	
	
	

	
	Qualitätsmanagement
	
	
	
	
	
	

	
	IT-Systeme
	
	
	
	
	
	

	
	Mitarbeiter
	
	
	
	
	
	

	
	Eigeninitiative
	
	
	
	
	
	

	
	Produktentwicklungskompetenz
	
	
	
	
	
	

	
	Qualifikation 
	
	
	
	
	
	

	
	Motivation
	
	
	
	
	
	

	
	Fluktuation
	
	
	
	
	
	

	
	Produkt und Markt
	
	
	
	
	
	

	
	Marktanteil
	
	
	
	
	
	

	
	Preisführerschaft
	
	
	
	
	
	

	
	Qualitätsvorsprung
	
	
	
	
	
	

	
	Service- und Kundendienstqualität
	
	
	
	
	
	

	
	Bekanntheitsgrad, Marke, Image
	
	
	
	
	
	

	
	Vertriebsstärke
	
	
	
	
	
	

	
	Kundenabhängigkeit
	
	
	
	
	
	

	
	Umsatzwachstum
	
	
	
	
	
	

	
	Ihr Erfolgspotential
	
	
	
	
	
	

	
	(Notendurchschnitt zwischen 1,0 und 5,0)
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Notenlegende:
1: Potential ausgeprägt, wird im vollen Umfang ausgenutzt;
2: Potential vorhanden und wird eingesetzt;
3: Potential vorhanden, wird aber zu wenig genutzt;
4: Potential nur ansatzweise vorhanden;
5: Potential nicht vorhanden.
	
	
	

	
	
	

	
	Berechnen Sie zunächst die Durchschnittsnoten der Kriterien und daraus das Gesamt-Erfolgspotential
	
	
	
	
	
	

	
	vgl. Füser/Heidusch/Gleißner, "Mittelstandsrating" 
in Kredit & Rating Praxis 2/02, 7 ff.
	
	
	
	
	
	


4.4. Der beste Weg ist der zu einem 
dynamischen Unternehmensplan

Während der Qualifizierung für das Bank-Ra​ting wird deutlich werden, dass damit die ersten grund​​legenden Schritte für die Ausarbeitung eines Geschäfts- oder Unternehmensplans gemacht wurden. Die Übung als solche wäre auch zu aufwendig nur für ein Rating. Ein Unterneh​mensplan ist ein Führungs- und Planungsins​tru​ment moderner, leis​tungsfähiger Unternehmen. 

Ausgehend von den Geschäftszahlen der letzten Jahre wird die Unternehmensplanung in eine Vorschau auf die folgenden Jahre übersetzt, die dann mit Leben zu füllen ist. Je nach Größe eines Betriebs könnte das Ganze natürlich auch im Kopf des Chefs stattfinden. Es steht aber zu befürchten, dass ihn diese Technik mangels Objektivität und Kontrolle - wirtschaftlich betrachtet - eben diesen kosten kann.











4.5. Angriff ist die beste Verteidigung

Von Banken und Sparkassen sind im Moment außer den immerhin verdienstvollen Informationsveranstaltungen keine großen Aktivitäten im Sinne eines Rating-Dialogs im täglichen Umgang mit den Firmenkunden zu erwarten. Den Grund kennen Sie: "An der Front" wird noch geübt. Man darf sich aber nicht täuschen, denn im "Backoffice", den Stabs-, EDV- und Organisationsabteilungen werden Herkulesaufgaben gestemmt. Die Banken und Sparkassen qualifizieren ihre Mitarbeiter mit Hoch​druck für die kommende Rating-Ära.

Unternehmer werden hier klugerweise nicht zurück​stehen wollen. Die Zeit, in der die neue Form der Bankbeziehungen noch nicht ausgehärtet ist, soll​te genutzt werden, um sie im eigenen Interesse mit zu prägen. 

Ein Unternehmen, das zu klein ist, um sich auf die neuen Anforderungen einzustellen, gibt es nicht. Es sei denn, das Ziel ist, zu schrumpfen statt zu wachsen. 

Wer z.B. einen Blick in die Grün​​der​szene wirft, wird sehen, wie professionell dort gearbeitet wird. Die Überlebenden der ersten fünf Jahre sind starke Wettbewerber. Der Markt kennt nicht den guten Willen, sondern die gute Tat.

4.6. Das sind Ihre Verbündeten

Der Unternehmer muss die neuen Herausforderungen nicht alleine schultern. Mehr noch, er sollte sich hüten, das zu versuchen, denn

· erstens sollten Aufgaben stets von denen übernommen werden, die sie am besten erfüllen können, 

· zweitens hat der Unternehmer sein Unternehmen zu führen; es genügt, wenn er im Falle der Rating-Qualifizierung die Fäden in der Hand hält,

· drittens leidet man als Betroffener sehr oft unter dem "Tunnelblick"; die objektive Sicht des eigenen Unternehmens, wie sie ein neutraler Außenstehender hat, fehlt in den meisten Fällen,

· viertens kennt der Steuerberater die neuen Anforderungen.

4.6.1. Berater

Der Steuerberater ist nicht nur qualifizierter Fachmann und Ratgeber, er ist auch heute schon oft der erste Gesprächspartner der Banken eines Unternehmens. Wie oft kommt es vor, dass der Banker in seiner Verzweiflung den Steuerberater anruft, wenn er aktuelle Informationen oder Unterlagen zu dem Kunden/Man​dan​ten benötigt. Im Laufe der Jahre hat sich ein Vertrauensverhältnis des Steuerberaters zu beiden Seiten (Banker und Unternehmer) aufgebaut, das dem Unternehmen in der kommenden neuen Phase der Zusammenarbeit mit seiner Bank von großem Vorteil sein kann.

Der Steuerberater ist also der geborene Moderator im Verhältnis Kunde - Bank. Aber: Der Unterneh​mer muss seinen Steuerberater in die Lage versetzen, seine Interessen gegenüber der Bank (oder anderen Kapitalgebern) kompetent und glaubhaft zu vertreten. Im Verhältnis zur Bank sind die nötige Offenheit, Verlässlichkeit und Qualität der Informationen in allen wichtigen Belangen von ausschlaggebender Bedeutung für die Beurteilung eines Kreditkunden. Das schafft eine gute Geschäftsbeziehung und macht das Unternehmen stärker im Wettbewerb um Kapital zu guten Konditionen.

4.6.2. Mitarbeiter

Die Qualifikationen und Erfahrungen der Mitarbeiter aus dem Tagesgeschäft, den laufenden Kontakten mit Kunden, Lieferanten, Banken etc. machen sie zu wichtigen Partnern des Unternehmers. Dieses Potential gilt es zu erschließen und zu bewahren. Die Einbindung der Mitarbeiter in den innerbetrieblichen Kommunikationsprozess fördert Produktivität und Motivation sowie die Indentifikation mit dem Unternehmen. Auch im Rahmen der fälligen Rating-Strategie und der Erarbeitung und Umsetzung eines Unternehmensplans können Mitarbeiter wertvolle Beiträge leisten; man muss ihnen nur die Gelegenheit dazu geben.

Nicht zuletzt bei der Suche nach qualifizierten und engagierten neuen Mitarbeitern wirkt sich die Außenwirkung eines gut geführten Unternehmens hilfreich aus. 
4.6.3. Kunden

Die Kundenorientierung eines Unternehmens ist einer der wichtigsten Schlüssel zum Erfolg. Ab​gesehen von der in stabiler Umsatz- und Ertrags​entwicklung ablesbaren guten Kundenbindung liegt ein weiterer großer Nutzen im Informationsaustausch. 

Der Vergleich interner Daten über die Kundenzufriedenheit mit den Aussagen der Kunden selbst bietet eine hervorragende Gelegenheit, die Realitätsnähe der unternehmenseigenen Einschätzung zu überprüfen.

Hier können Rückmeldungen über die Marktposition, Bewertung der Produkt- und Leis​tungsqua​li​tät, Verbesserungsmöglichkeiten, Preiswürdigkeit bis hin zur Wettbewerbs- und Zukunftsfähigkeit eines Unternehmens gewonnen werden. Wenn eine aufgeschlossene Ausrichtung im Rahmen der Rating-Qualifikation oder eines Unternehmensplans deutlich wird, kann das z.B. die Be​urteilung des Managements positiv beeinflussen. 

5. Was bedeuten die Veränderungen für Ihr Unternehmen?

Hier soll noch einmal darauf hingewiesen werden, das die Qualifikation für das Rating kein Selbstzweck ist. 

Es wäre zu begrüßen, wenn Unternehmer diese neuen Anforderungen als Anstoß nähmen, den Weg in Richtung zukunftssicheres Unternehmen (weiter) zu beschreiten. 

Eines aber ist ganz sicher: Wer die Veränderungen ignoriert, wird schneller vom Markt aussor​tiert als er heute glauben mag.

5.1. Wettbewerb jetzt auch um 
Kapital, das nicht mehr nur von Banken kommen muss

Die Finanzierung kleiner und mittlerer Unternehmen in Deutschland beruht zu einem erheblichen Teil nicht nur auf kurzfristigen Bankkrediten, son​dern darüber hinaus auf den Überziehungsmöglichkeiten - vereinbart, sanktioniert, geduldet oder "wild". Damit hängt der Unternehmer eigenhändig das "Schwert des Damokles" über seinen Kopf.

Wie ist es möglich, dass man sich freiwillig in eine derart brisante Abhängigkeit begibt? Die "Überziehung" hat sich im Lauf der Jahrzehnte als Finanzierungsform eingeschliffen. Die Banken haben diesem für sie lukrativen Trend auch nicht entgegen gewirkt. Für den Unternehmer gilt: Die Bonitätsbeurteilung im Rahmen des internen Bank-Ratings - Thema: Kontoführung - wird deutlich beeinträchtigt.

Es gibt natürlich Alternativen zu den Bankkrediten. Aber es gibt keine Alternativen zu einem guten oder befriedigenden Rating. Jeder Kapital​geber will sein Geld, möglichst mit Verzinsung, wieder zurückbekommen.

Das Leasing ist z.B. eine bereits altbekannte und lebhaft genutzte Ergänzung in der Finanzierungspalette. Es wird in Zukunft sicherlich nicht mehr so einfach sein, kapital-scho​nend dahin auszuweichen. 

Leasing als Absatzförderungs-Instrument wurde und wird zu häufig progressiv, um nicht zu sagen aggressiv, eingesetzt. Entsprechende Forderungsausfälle auf Geberseite sind die logische Folge. Von Verlusten können auch Leasinggesellschaften nicht gut leben; deshalb stehen die Zeichen in dieser Branche ebenfalls auf Rating. Schließlich sind die meisten Leasinggesellschaf​ten "Bankentöchter".

Eine weitere Finanzierungsvariante im kurzfris​tigen Bereich ist das noch nicht so weit wie das Leasing verbreitete "Factoring", der Verkauf von Forderungen aus Lieferung und Leistung. Hierbei handelt es sich nicht um ein Kreditgeschäft, sondern um echte Kaufverträge. 

Unternehmen können durch den Verkauf ihrer Debitoren ihre Liquidität entscheidend verbessern, kurzfristige Bankkredite (Überziehungen) abbauen und dazu noch Kosten senken, da z.B. das Debitorenmanagement auf den Factor verlagert wird. Kundenforderungen werden bisher als Kreditsicherheit bei der Bank eingemauert. Die Bank lässt sie sich zwar aus Gewohnheit ab​treten, ist aber kaum bereit, darauf Kredite zu geben. Der Grund: Mangels professionellen Handlings kann die Bank den tatsächlichen Wert dieser Vermögensteile nicht einschätzen. Mit Factoring werden die Forderungen zu Geld - mit den angenehmen Nebeneffekten, dass sich nicht nur die Liquidität verbessert und die Kos​ten sinken, sondern die Bilanzsumme verkürzt und damit die Eigenkapitalrelationen deutlich verbessert werden (positive Rückwirkung auf das Rating).

Factoring ist allerdings auch keine ratingfreie Zone. Dabei zählt nicht ausschließlich die Bonität des verkaufenden Unternehmens, sondern mehr noch die seiner Debitoren. Hinzu kommt die Risikostreuung durch eine breite Kundenstruktur. Gut ist aber auch, wenn die Kunden ebenfalls ein o.k.-Rating haben. Man kann also auch hier eine positive Wirkung des Rating-Zeitalters erkennen.

Weitere Möglichkeiten tun sich für positiv geratete Unternehmen bei der Aufnahme von zusätzlichem Eigen- oder Beteiligungskapital auf. Die Kapitalgeber können Privatleute sein, die sich in Form von echten Kapitaleinlagen, Darlehen oder besser noch stillen Beteiligungen engagieren und von dem Erfolg eines florierenden Unternehmens profitieren wollen. 

Es gibt auch eine Vielzahl von Beteiligungsgesellschaften, die nicht leichtfertiger mit ihrem Geld umgehen als Banken. Sie stehen dem Unternehmer aber in ihrer Sicht- und Denkweise näher als Banken dies können. Im Idealfall können Beteiligungsgesellschaften auch als Ratgeber dienen. 

5.2. Unternehmen auf dem Prüfstand: 
Es kann nur gut sein, zu wissen wo man steht

Wenn ein Unternehmer nun mit seinem Unternehmen auf dem Stand der Technik ist und über die "Schrecken" des Ratings nur schmunzeln kann, hat er zwar den Standort seines Unternehmens korrekt bestimmt. Er wird aber seine Position laufend überprüfen müssen, da nicht vorhersehbare Einflüsse den Kurs verändern und dann Ziele verfehlt werden können. Prog​nosen, die im Rahmen des Unternehmensplans und/oder der Rating-Qualifizierung für die Bank gestellt werden, sollten möglichst zutreffen. Vertretbare Abweichungen sollten nachvollziehbar begründet werden können. 

Zu gut gemeinte, phantasievolle Planzahlen wecken Zweifel an der Qualifikation des Unternehmensmanagements und haben die Qualität eines K.O.-Kriteriums.

Die Planung in die Praxis, in Aktionen umzuset​zen, ist ein komplexes Vorhaben, das alle internen Bereiche und das Umfeld eines Unternehmens mit ihren Wechselwirkungen erfassen muss. Davon hängen der Erfolg eines Unterneh​mens und seine Rating-Einstufung ab. 

Ein Management-Instrument, das alle notwendigen Per​spektiven erfasst und für jede Art und Größe von Unternehmen individuell eingesetzt werden kann, ist z.B. die "Balanced Scorecard". Vgl. dazu die folgende Abbildung:


5.3. Mehr Transparenz nach 
innen und außen

Im Kreditgeschäft wie in der Wirtschaft generell gründen viele Entscheidungen auf Vertrauen, das sich meist über längere Zeiträume entwickelt, aber immer wieder seine Bestätigung finden muss. Zunächst Vertrauen zu einem neuen Geschäftspartner aufbauen zu müssen, ist in unserer schnellebigen Zeit nicht förderlich für den Fortgang der Geschäfte. Oft wird darauf abgestellt, dass die Chemie zwischen den Gesprächspartnern stimmt. Daraus folgend wird auf Auskünfte vertraut, kurz: Risi​ko​po​sitionen werden aufgebaut. 

Der kluge Unternehmer versichert seine Forderungen. Prinzipiell eine gute Lösung, aber auch Kreditversicherungen müssen Vertrauen aufbauen. Man fängt mit kleinen Limiten an und steigert sich langsam. 

Vorsicht aufgrund mangelnder Informationen kos​tet unnötig Zeit und damit Umsatz. Das gilt in beide Richtungen, vom eigenen Unternehmen zu den Kunden und umgekehrt. Oder, zurückkommend auf die Kreditversorgung: Wenn der Unternehmer lange warten muss, bis seine Bank ihr o.k. für eine Auftragsfinanzierung gibt, hat der Kunde sich schon bei einem besser aufgestellten Wettbewerber bedient.

Ein modernes Unternehmen, das sich mit der ge​botenen Transparenz im Umgang mit seinen Geschäftspartnern präsentiert, kann seine Markt- (auch Geld- und Kapitalmarkt-)Attrak​ti​vität ganz entscheidend steigern. 

5.4. Chancen im Wettbewerb, Vergleiche nicht mehr scheuen müssen

Der Status-quo eines Unterneh​mens kann nur Ausgangspunkt für die Zukunft sein. Die Chancen, dass ein Unternehmen einen völlig neuen Markt für sich entdeckt und dort erfolgreich sein kann, sind eher gering. Es geht also darum, in verteilten Märkten seine Position zu festigen und neue Marktantei​le zu guten Bedingungen zu gewinnen. Der Kunde hat die Wahl unter mehreren Wettbewerbern. Wer dem Vergleich nicht standhält, verliert. Ein Unternehmen, das sich Veränderungen stellt und sie bewältigt, kommt nicht nur beim Rating gut heraus.

6. Weitere Auswirkungen

6.1. Kreditversicherungen

Die Kreditversicherungen managen Risiken. Sie sind somit wie Banken verpflichtet, Informationen über die Bonität der zu versichernden Un-

ternehmen auszuwerten. Was passiert, wenn keine oder nur kümmerliche Informationen zu bewerten sind? Das Urteil fällt im Zweifel gegen den Kandidaten aus.

Die Sache wird noch schwieriger, wenn ein Unternehmen auch EU-weit aktiv ist. 

Man ahnt schon, wie die Lösung aussehen sollte: Fit für’s Rating. Der kluge Unternehmer stellt allen Kreditversicherungen ungefragt - aber höchst willkommen - das Ergebnis seines zusammen mit dem Steuerberater erarbeiteten Eigen-Ratings zur Verfügung. Die Unternehmensbonität wird deutlich, und die Kreditversicherung kann zügig und positiv entscheiden.

6.2. Handelsauskunfteien

Hier gilt grundsätzlich das zu den Kreditversicherungen Gesagte. Die Auskünfte gleich welcher Auskunftei sind nur so gut wie die Fakten, die dort vorliegen. Wer sich einmal aktuelle Auskünfte über sein eigenes Unternehmen geben ließ, wird sich entweder freuen, dass die schlechten Nachrichten dort noch nicht angekommen sind oder er wird sehen, dass zwar kaum etwas richtig erfasst ist, die Unternehmenswirklichkeit aber am Ende doch irgendwie zutreffend wiedergegeben wird.

Vorsicht! Schwammige Auskünfte sind schlech​te Auskünfte. Nun kann man den Auskunfteien ebenfalls den gesamten Rating-Be​richt zukommen lassen, es wird aber in vielen Fällen genügen, gezielt die notwendigen Daten anzugeben. Von Zeit zu Zeit sollte auch bei den Auskünften die Aktualität der Informationen überprüft und nachgebessert werden.

6.3. Lieferanten

Der Lieferantenkredit ist neben den Bankkrediten das weitestverbreitete Finanzierungs-instrument der mittelständischen Unternehmen. Risikomanagement wird auch und gerade von den Lieferanten gepflegt. Unternehmen bekommen es sofort zu spüren, wenn ihre Lieferanten ein straffes Debitorenmanagement pflegen. Wenn das so ist, dann darf das auch als gutes Zeichen verstanden werden; denn das ist eines der Erkennungsmerkmale eines gut geführten Unternehmens.

Die Kehrseite ist allerdings, dass sich der Lieferant, wenn er die Wahl hat - was meistens der Fall ist -, auf die ebenfalls gut geführten Kunden konzentrieren und sich auf Dauer von den anderen, den C-Kunden, trennen wird. 

6.4. Mitarbeiter

Trotz eines Heers von Arbeitslosen herrscht in vielen Branchen akuter Mangel an qualifizierten und leistungsbereiten Mitarbeitern. 

Die heutigen Mitarbeiter haben ggf. nicht nur etwas zu bieten, sie erwarten auch mehr als nur Geld von ihrem Arbeitgeber. 

Neben dem "Geist", der in einem Unternehmen herrscht, ist auch in der Außenwirkung auf das persönliche soziale Umfeld das Standing des Arbeitgebers von Bedeutung für eine Mitarbeit. 

Wenn es dann in einem Unternehmen auch noch eine Kapitalbeteiligung der Mitarbeiter geben sollte, wäre das auch wieder ein Ergebnis der Rating-Initiative mit Mehrfachwirkung: Mitarbeiterbindung und Leistungsanreiz, aber auch Schaffung zusätzlichen Eigenkapitals.
6.5. Unternehmensimage

Die Zeit der Zurückhaltung in der Informations​politik der mittelständischen deutschen Unternehmen neigt sich dem Ende zu. Was bisher nur für größere Unternehmen zu gelten schien, betrifft mittlerweile alle. Die Bonität ist ein Wettbewerbsfaktor, der offensiv einzusetzen ist.

Das gilt nicht mehr nur gegenüber Kredit​​gebern - Banken, Leasing- oder Factoringgesellschaften -, sondern bringt ebenso messbare Vorteile im Verhältnis zu Kunden und Lieferan​​ten und bei der Suche nach guten Mitarbeitern.

Unternehmen, die diese Tatsache als Norm anerkennen und danach handeln, setzen sich positiv ab von Konkurrenten, die keine oder nur spärliche Informationen "nach außen" dringen lassen. "No news is bad news", keine Informationen sind schlechte Informationen.

Zu guter Letzt

Wir hoffen, mit diesem Beitrag mehr Klarheit und Sachlichkeit in die Diskussionen um "Basel II" und das "Rating" zu bringen. Wir würden es begrüßen, wenn möglichst viele Unternehmer bestärkt würden, den für eine nachhaltige Erfolgssicherung dringend notwendigen Umdenkungsprozess einzuleiten bzw. konsequent wei​terzuführen. Sprechen Sie morgen mit Ihrem Steuerberater. Es gibt noch viel zu tun! 

Mit freundlichen Grüßen
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