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Bessere Kreditkonditionen durch bessere Finanz-
kommunikation: Praxisbeispiel

Jan Noeske und Martin Schrépfer

Unternehmen konnen ihre Kreditkonditionen
verbessern, indem sie die Kommunikation mit
Banken optimieren. Dabei sind die , harten” (z. B.
Finanzkennzahlen) und ,, weichen” Rating-Krite-
rien (z. B. Strategie, Management-Know-how),
mit denen Kreditinstitute ihre Einschiatzungen
treffen, gleichermalien zu beriicksichtigen. Ver-
besserungsbedarf besteht hier auch aufgrund
der Folgen der Finanzkrise. Denn die belasteten
Bilanzen aus 2009 verschlechtern derzeit Rating
und Kredit-Konditionen - falls iiberhaupt ein
Kredit vergeben wird.

Die Autoren zeigen daher an einem konkreten
Anwendungsfall, wie Unternehmen ihre Finanz-
kommunikation verbessern konnen.

Creditor Relations stecken noch
in den , Kinderschuhen”

Banken sind die wichtigsten Fremdkapitalgeber
vieler Unternehmen. Seit Basel Il mussen sie die
Bonitat der Kreditnehmer genauer priifen. Die ak-
tuelle Finanzkrise erschwert die Kreditvergabe zu-
satzlich: nicht nur wegen der schlechteren finan-
Ziellen Lage der Unternehmen, sondern auch
wegen des hoheren Risikobewusstseins der Ban-
ken. Zur Vermeidung der befiirchteten Kredit-
klemme kommt es somit auch auf eine gute Kom-
munikation zwischen Kapitalgeber und Kapital-
nehmer an: Unternehmen sollten gegeniber der
Bank speziell ihre Kapitaldienstfahigkeit hervorhe-
ben.

Das bankinterne Rating beruht ungefahr zur
Halfte auf ,harten” Kennzahlen aus Jahresab-
schlissen (Bilanz und GuV), da diese zu jedem Un-
ternehmen vorliegen. Die Einschatzung lediglich
aufgrund dieser Kennzahlen ist jedoch nicht aus-
reichend, da sie nur die Vergangenheit darstellen.
Vor allem in Krisenzeiten fiihrt dies zu einer
schlechteren Bewertung. Wenn es einem Unter-
nehmen jedoch gelingt, seine kiinftige Kreditfa-
higkeit durch eine solide Planung liberzeugend
darzustellen, kann es diesem Effekt entgegenwir-
ken.

Vorteile guter Finanzkommunikation

Gute Finanzkommunikation zahlt sich nachweis-
bar aus: Dies belegen u.a. zwei Studien der Euler
Hermes Kreditversicherungs-AG [1]. In qualitati-
ven Interviews zeigte sich hierbei: Unternehmen,
die eine aktive Finanzkommunikation betreiben,

weisen deutliche Unterschiede bei Bonitatssteige-

rung, Beziehungsqualitat und Kreditkonditionen

auf (siehe Abbildung 1, S. 261).

Das Potenzial der aktiven Finanzkommunika-
tion ist hoch: Ein personliches Gesprach ist als In-
formationsquelle fiir eine Bank genauso wichtig
wie die harten Zahlen aus Finanzveroffentlichun-
gen (vgl. Abbildung 2, S. 261) [2].

Durch professionelle Creditor Relations (auch
~Reporting gegeniiber Kreditinstituten” oder
,Banken-Reporting”) die Bonitatsbeurteilung bei
der Bank zu verbessern, ist besonders fir Unter-
nehmen mit relativ schlechter Bonitat attraktiv.
Ein Blick auf die sechsstufige IFD-Rating-Skala
(siehe Abbildung 3, S. 262) zeigt, bereits kleine
Verbesserungen des Ratings konnen helfen, in die
nachsthohere Rating-Klasse aufzusteigen und da-
mit deutlich glinstigere Zinskonditionen zu erhal-
ten.

Die wichtigsten Vorteile guter Creditor Rela-
tions sind:

e Das Unternehmen verfiigt tiber eine sicherere
Kapitalbeschaffung bei geringeren Kapitalkos-
ten.

e Das Banken-Rating bewertet das Unternehmen
angemessen, da samtliche Informationen vor-
liegen. Fehlende Informationen stellen Unsi-
cherheiten fiir die Bank dar und fiihren somit zu
einer schlechteren Beurteilung.

e Der gesamte Rating-Prozess wird fiir das Unter-
nehmen selbst transparent.

e Die Entscheidungs- und Reaktionszeiten bei
Problemen im Finanzierungsprozess werden
verkurzt.

e Das Vertrauen der Banken steigt, da die ge-
schaftlichen Risiken klar dargestellt werden.
Nicht genauer bekannte bzw. genannte Risiken
werden von den Banken immer als groRtmogli-
che Risiken angenommen (einkalkuliert). Dies
gilt gerade auch in Krisenzeiten.

* Planung und Was-Ware-Wenn-Berechnungen
(Szenario-Darstellung) der Geschéftsentwick-
lung, die im Rahmen einer guten Finanzkom-
munikation durchgefiihrt werden, sind auch
fur die Unternehmenssteuerung bedeutsam.

e Durch Standardisierung der internen Ge-
schaftsprozesse wird die Effizienz des Repor-
tings gesteigert.

Die Sichtweise der Banken

a) Rechtliche Vorgaben

Bei Rating und Kreditvergabe gelten fiir Banken
verbindliche Vorgaben durch das Kreditwesenge-
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Hohere
Beziehungsqualitat

Unsere Kapitalgeber verstehen uns besser.

Das Vertrauensverhaltnis zu unseren Kapitalgebern
Der Umgang mit unseren Kapitalgebern ist schneller,

Wir bekommen von unseren Kapitalgebern positivere

77 %
82 %
hat sich verbessert.

71 %
unkomplizierter.

79 %

Riickmeldungen.

Breitere
Finanzierungsalternativen

Wir kénnen auf eine groRere Palette von
Finanzierungsinstrumenten zurtckgreifen.

Wir haben eine groRere Auswahl der Kapitalgeber.

Wir erhalten von unseren Kapitalgebern mehr

54 %

45 %

interessante Anregungen, Hinweise.

Kreditbedingungen

Wir haben unseren Unternehmenswert gesteigert. 78 08/07 %
Hohere Unser Unternehmen ist bekannter geworden. 75 %
Bonitat 9
Wir haben unser Rating verbessert. 80 %
Unsere Finanzierung kostet uns weniger.
Bessere Wir miissen weniger Sicherheiten zur Verfligung

Wir kénnen Gber mehr Finanzmittel verfligen.

stellen.

67 %
41 %

Quelle: Studie Fikomm 2008

B Verfechter Skeptiker

Abb. 1: Gute Finanzkommunikation steigert die Chancen auf Fremdkapital zu giinstigeren Konditionen, beschleunigt den Prozess zur Kapitalbeschaffung und
verbessert die Méglichkeiten, kurzfristige Engpdisse zu tiberbriicken.

setz (KWG) und die Mindestanforderungen an
das Risikomanagement (MaRisk). Mit diesen Re-
gelungen wurden die Anforderungen aus Basel I
in Deutschland gesetzlich verankert.

§ 18 KWG verpflichtet Banken, bei Krediten, die
750.000 € oder 10% des haftenden Eigenkapitals
des Kreditinstituts Gberschreiten, Einsicht in die
wirtschaftlichen Verhéltnisse des Unternehmens
zu nehmen. § 25a KWG bestimmt: Ein Kreditinsti-
tut muss Uber geeignete Regelungen zur Steue-
rung, Uberwachung und Kontrolle der Risiken
verfligen. Aufbauend auf § 25a KWG definieren
die MaRisk einen flexiblen, aber verbindlichen
Rahmen fir die Ausgestaltung des Risikomanage-
ments in Banken.

b) Wichtige Kriterien fiir das bank-
interne Rating

Fir die Umsetzung dieser Anforderungen beno-
tigt die Bank geeignete Beurteilungskriterien, mit
welcher Wahrscheinlichkeit sie das verliehene Ka-
pital inklusive der Zinsen zurtickbekommt. In den
MaRisk wird dies als Kapitaldienstfahigkeit be-
zeichnet. Hierbei bieten sich zwei Beurteilungsfor-
men an: externes und internes Rating:
» Das externe Rating, das von speziellen Rating-
Agenturen durchgefiihrt wird, spielt beim Kre-
ditvergabeprozess meist keine grofie Rolle.

Welche Bedeutung haben die folgenden Informationsquellen
in lhrem internen Rating?

Mittelwert:
Finanzpublikationen

i Personliche Gesprache mit GF
 Branchenmedien G {0
Austausch mit Kollegen
Unternehmenswebsite

Internet im Allgemeinen

Berichte von Ratingagenturen
Sonstige Unternehmenspublikationen
Pressemitteilungen

Gesprache mit friiheren Kreditgebern

Gesprache mit Zulieferern

Schufa

4 | Y
N | 4
1 (keine Bedeutung) (sehr grolRe Bedeutung) 5

Abb. 2: Die persénliche Kommunikation sollte genauso selbstversténdlich sein wie die Vorlage
von Jahresabschliissen [3].

» Banken sind nach Basel Il angehalten, ein eige-
nes Rating durchzufiihren. Daher ist das in-
terne Rating das mallgebliche Beurteilungsin-
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Checkliste zur
Vorbereitung und
Durchfiihrung eines
Banken-Ratings:

Schafer:
BC 3/2006, S. 53 ff.
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strument, selbst wenn ein externes Rating vor-
handen ist.
Die fiihrenden deutschen Kreditinstitute haben
sich fur das interne Rating auf eine sechsstufige
Skala verstandigt, aus der sich die Ausfallwahr-
scheinlichkeit eines Kreditnehmers innerhalb ei-
nes Jahres ergibt (vgl. Abbildung 3):
* | entspricht Unternehmen mit sehr guter bis
guter Bonitat,

e Il = gute bis zufriedenstellende Bonitat,

Il = befriedigende bzw. noch gute Bonitat,

e IV = Uberdurchschnittliches bis erhohtes Aus-
fallrisiko,

* V = hohes Ausfallrisiko,

* VI =sehr hohes Ausfallrisiko.

An dieser Rating-Skala orientieren sich auch die in-

stitutsspezifischen Rating-Klassen, von denen hier

Beispiele dargestellt werden.

Die konkrete Verwendung dieser Rating-Skala
kann sich allerdings von Bank zu Bank unterschei-
den. Jede Bank verwendet leicht abweichende Kri-
terien mit unterschiedlichen Gewichtungen, um
einen Kreditnehmer einer ,Rating-Stufe” zuzu-
ordnen.

Unterteilt wird in ,harte” und ,,weiche” Krite-
rien:

» Als ,harte” Kriterien gelten Kennzahlen zur Fi-
nanz- und Ertragslage sowie zur Liquiditat (z. B.
Cashflow, Eigenkapitalquote, Liquiditatsgrad,
Verschuldungsgrad oder Kapitalstruktur). Jah-
resabschlisse allein sind daftir nicht ausrei-
chend, sondern sollten stets durch vorlaufige,
unterjahrige Zahlen erganzt werden. Denn der
Bewertungsprozess nimmt gewoéhnlich meh-
rere Monate in Anspruch und erfordert nach
Moglichkeit immer die aktuellsten Daten.

» Neben der quantitativen Analyse flieBen auch
qualitative Faktoren in die Bonitatsbewertung
ein (z. B. Markt- und Wettbewerbssituation des
Kunden, Organisationsstrukturen oder Ma-
nagementqualitat). Nur so ist es moglich, ein
vollstandiges Bild tber die Bonitét des poten-
ziellen Kreditnehmers zu erhalten.

Struktur und Inhalt
guter Finanzkommunikation

Wichtigstes Kriterium bei der Finanzkommunika-
tion ist die Vollstandigkeit der Daten. Unaufge-
forderte Offenlegung aller relevanten Daten ist
die Basis einer vertrauensvollen Geschaftsbezie-
hung. Mangelnde Informationen bedeuten fur
die Bank immer ein erhohtes Risiko, was sich
selbstverstandlich in der Beurteilung des Kredit-
nehmers niederschlagt. Allerdings sollte auch dar-
auf geachtet werden, keine unnétigen oder zu
detaillierten Informationen darzustellen, da hier-
unter die Ubersichtlichkeit und Aussagekraft der

Prasentation leidet.

Das folgende exemplarische Banken-Reporting
des (fiktiven) Unternehmens ,BEISPIEL GmbH"
zeigt, wie dies in der Praxis gestaltet werden kann.
Dabei ist zu unterscheiden zwischen der Erstoffen-
legung und der laufenden Offenlegung:

e Die Erstoffenlegung entspricht dem Repor-
ting zu Beginn eines Kreditvergabeprozesses.

e Die laufende Offenlegung umfasst Informa-
tionen, die der Kreditnehmer nach dem ersten
Vertragsabschluss der Bank in regelmaRigen
Abstanden liefert.

Ziel ist es jeweils, die Kreditwiirdigkeit des Unter-

nehmens darzulegen.

a) Erstoffenlegung

EVNIEN O zur Erstoffenlegung:

Struktur und Inhalte der Erstoffenlegung sollten iiber-
sichtlich auf einem Deckblatt zusammengefasst wer-
den. Beim Reporting der BEISPIEL GmbH, einem Unter-
nehmen im Bereich der Pkw-/Lkw-Vermietung, zeigt
das Deckblatt folgende Inhaltsangaben (vgl. Abbil-
dung4, S.263):

1. Zusammenfassung

2. Basisinformationen

3. Unternehmensstrategie

4.

Detaillierte Prasentation der einzelnen Geschéftsbe-
reiche nach Segmenten, Produkten, Regionen etc.

IF_[;-:I?;II,TQ COMMERZBANK '/ |l uaihs dis s =] Finanzgruppe Ausfallwahrscheinlichkeit in %

! 1,0-2,4 iAAA-BBB BK1 1-3 I bis 0,3%

I 2,6-2,8 iBBB-iBB+ BK2 46 I 0,3 bis 0,7%

i 3,0-34 iBB+BB- | BK2-BK3 78 [ 0,7 bis 1,5%

v 3638 iBB+iB+ BK4 - BK5 9-10 0 1,5 bis 3%

v 4,048 iB+-iB- BK5 - BK6 1112 D 3viss%

w | wso | ae Bis 1318 T

T T T T
0 5 10 15 20 25

Abb. 3: IFD-Rating-Skala und zugeordnete Ausfallwahrscheinlichkeiten gemdR Ratingstufe [4]
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Bankenreporting
der

Beispiel GmbH

PKW-/LKW-Vermietung
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Abb. 4: Deckblatt des Banken-Reportings der BEISPIEL GmbH
zur Erstoffenlegung

reniB R (Fortsetzung von Seite 262):

5. Unternehmensorganisation

6. Geschaftsberichte und (testierte) Jahresabschliisse
der vergangenen drei Jahre

7. Aktuelle Zwischenzahlen

8. Mittel- und langfristige Planung (GuV, Bilanz,
Cashflow)

Bsp

1 MANAGEMENT SUMMARY 4
2 BASISINFORMATIONEN 7
3 UNTERNEHMENSSTRATEGIE 9

4 DETAILLIERTE PRASENTATION DER
EINZELNEN GESCHAFTSBEREICHE NACH
SEGMENTEN, PRODUKTEN, REGIONEN ETC. 12

5 UNTERNEHMENSORGANISATION 15

6 GESCHAFTSBERICHTE UND (TESTIERTE)
JAHRESABSCHLUSSE DER VERGANGENEN

DREI JAHRE 17
7 AKTUELLE ZWISCHENZAHLEN 21
8 MITTEL- UND LANGFRISTIGE PLANUNG

(GUV, BILANZ, CASHFLOW) 24
9 GLOSSAR/ABBILDUNGSVERZEICHNIS 25

Diese Struktur kann als Standard angesehen werden, ist
jedoch nur ein Auszug. Je nach Branche und Unterneh-
men sind weitere Informationen erforderlich.

1. Management Summary

An dieser Stelle soll ein kurzer Uberblick tiber alle
Punkte des Reportings gegeben werden. Die
wichtigsten Aussagen sollen auf einen Blick er-
kennbar sein (siehe Auszug der BEISPIEL GmbH).

Management Summary der BEISPIEL GmbH (Auszug)

Basisinformationen

e Betrachtung der Marktentwicklung mithilfe einer
McKinsey-Matrix [5].

e Zu GuV, Bilanz, Cashflow:

o |FRS, HGB, US-GAAP ...,
o Auslibung von Wahlrechten, die stark ins Gewicht
fallen.

o Der Zeitraum fiir die historischen Daten, die z.B. fiir
die Berechnung von Marktpreisrisiken und die Simu-
lation von Was-Ware-Wenn-Berechnungen herange-
zogen werden, erstreckt sich iber die letzten fiinf
Jahre.

Unternehmensstrategie

* Die langfristige Strategie, die Marktfiihrerposition in
unserer Branche zu erreichen, soll vor allem durch die
Erfillung der mittelfristigen Ziele A-C [6] und der
kurzfristigen Aktivitaten 1-5 [7] umgesetzt werden.

* Momentaner Zielerreichungsgrad: Ziel A: 55% / Ak-
tivitat 1: 75% ...

Detaillierte Prasentation der einzelnen Geschafts-

bereiche nach Segmenten, Produkten, Regionen etc.

e Im Branchen-Benchmark befindet sich das Unterneh-
men an Position 3 der Marktwettbewerber.

e Es wird verstarkt in Produkte der Versicherung in-
vestiert.

e Desinvestitionen in der Autovermietung.

 Im Mai 2010 lasst sich ein Auftragszugang von 1,9%
verzeichnen. Im bisherigen Jahresverlauf konnte ein
Auftragszugang von 10% ermittelt werden.

 Im Mai 2009 wurde ein Auftragsabgang von 4% fest-
gestellt.

Unternehmensorganisation

e Rechtsform: GmbH.

e Stammkapital: 600.000 €.

o Gesellschafter: drei Gesellschafter (Anteil: jeweils
33,3%).

o Geschaftsfiihrung: Die drei Gesellschafter sind
gleichberechtigt.

Unterjahrige
Darstellung der
Unternehmenslage
zur Vorbereitung
auf das Banken-
Rating:

Schdfer:
BC 3/2004, S. 60 ff.
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Strategische Ana-
lyse und Ziel-
setzung am Bei-
spiel eines mittel-
standischen Auto-
mobilzulieferers:

Bernhofer/von freyberg/
Haas/Hilz/Kriiger:
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¢ Gegenstand: Pkw- und Lkw-Vermietung.

e Mitarbeiter: 1 540 Mitarbeiter.

e Beteiligungen: Beispielversicherungen GmbH, Betei-
ligung: 100%.

Geschiftsberichte und (testierte) Jahres-

abschliisse der vergangenen drei Jahre

e Der Jahresumsatz 2009 belauft sich auf 380.219T€
(Vorjahr: 330.168 T€).

e Der aktuelle Jahresiiberschuss betragt 40.120T€
(Vorjahr: 20.760 T €).

e Die aktuelle Bilanzsumme belduft sich auf 140.477
T€ (Vorjahr: 150.281 T€).

 Davon 30.748 T € kurzfristige Forderungen.

Aktuelle Zwischenzahlen
* Die aktuelle Liquiditat belauft sich auf 8.000 T €.

Es werden LiquiditatseinbuBen durch riicklaufige
Umsdtze im Pkw-Segment erwartet.

e Der Personalbestand hat sich 2009 um 17 Mitarbei-
ter erhoht.

e Von allen Mitarbeitern sind 40% im Bereich der In-
standsetzung, 40% im Vertrieb, 10% im Einkauf und
10% im Management tatig.

Mittel- und langfristige Planung

e Zum Jahresende erwarten wir eine Liquiditdt von
5.000T<£.

e Planungszyklen sind an das Banken-Reporting ange-
passt.

e Durch abgestimmten Top-down- und Bottom-up-
Ansatz in der Planung sind Ergebnisse plausibel dar-
gestellt.

e Die Plan-/Ist-Abweichung in den vergangenen finf
Jahren lag im Durchschnitt bei 10%.

2. Basisinformationen

An dieser Stelle sollte eine Kurziibersicht tber das
Unternehmen gegeben werden (z. B. zur Gesell-
schaftsform oder zum Priifungswesen). Eine de-
tailliertere Aufstellung erfolgt unter Punkt 5 (,,Un-
terlagen zur Unternehmensorganisation®).

Um zu Beginn schon einen Uberblick (iber die
bereits laufenden Finanzierungen zu geben, soll-
ten auch bestehende Beziehungen zu Bankinstitu-
ten und sonstige Finanzierungsquellen angege-
ben werden.

Die Bewertungsmethoden und Annahmen
des Berichts mussen zu Beginn festgelegt werden.
Darunter fallen beispielsweise auch die Art der
Bilanzierung (HGB oder IFRS) sowie die Erlaute-
rung weiterer Bewertungsmethoden, die Uber
den ganzen Prozess des Reportings konstant blei-
ben. Dazu gehoren z. B. folgende Punkte:

* Welche Historie wird zu Simulationszwecken
herangezogen (z.B. Daten der zurlickliegen-
den drei Jahre)?

e Wie wird die Marktentwicklung analysiert und
dargestellt (z. B. McKinsey-Matrix)?

* Welche Ergebnisse werden zur Darstellung der
Geschaftsentwicklung herangezogen (z. B. Auf-
tragseingang, Patentierungen, Reklamations-
quote usw.)?

3. Unternehmensstrategie

Dieser Abschnitt soll beschreiben, wie die strate-
gische Ausrichtung des Unternehmens festge-
legt und umgesetzt wird und welche Ziele (z. B.
Wachstums-, Rentabilitdts- sowie Risikoziele) ver-
folgt werden. Eine professionelle Unternehmens-
strategie unterstreicht die Zuverlassigkeit des Kre-
ditnehmers und lasst Einschatzungen Uber die
Stabilitat des Unternehmens zu.

Zu untermauern ist dies durch Daten zu Be-
schaffungs- und Absatzmarkten, Marktanteilen
und -Entwicklungen, Branchentrends, ggf. regu-

latorisches Umfeld (wie Gesetzgebung, Verord-
nungen).

4. Detaillierte Prasentation der einzelnen Ge-
schiftsbereiche nach Segmenten, Produk-
ten, Regionen etc.

An dieser Stelle erfolgen die Darstellung der
bisherigen Entwicklungen in den einzelnen Ge-
schaftsbereichen (u.a. Umsatzerlose, Kostenstruk-
tur) und die Einschatzung der kiinftigen Ent-
wicklung (Chancen, Risiken), auch mit Blick auf
die Markt- und Branchenentwicklung. Dies belegt
die realistische Einschdatzung des Unternehmens
und gibt Aufschluss iber eventuell zu erwartende
Einbriiche. Es lasst sich damit auch die Sicherheit
der Einnahmen beurteilen. Neben den Daten fir
die Vergangenheit sollten hier auch Informatio-
nen zur Zukunft (Forecast/Planung) angegeben
werden.

5. Unterlagen zur Unternehmensorganisation

Diese beinhalten Informationen tiber Rechtsform,
Gesellschafter, Geschaftsfihrung, Niederlassun-
gen und Tochtergesellschaften des Unterneh-
mens. Zudem sollten auch Angaben zu folgen-
den Bereichen enthalten sein:

 bestehende Nachfolge- und Erbregelungen,

e Prufungswesen,

* Risikomanagement-System,

¢ Internes Kontrollsystem und

* eingesetzte [T-Systeme.

Dies demonstriert eine professionelle Unterneh-
mensfiihrung und zeigt, ob und wie das Unter-
nehmen fiir potenzielle Probleme geristet ist.

6. Geschiftsberichte und (testierte) Jahres-
abschliisse der vergangenen drei Jahre

Diese Unterlagen belegen die Unternehmensent-
wicklung in der jingeren Vergangenheit.
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7. Aktuelle Zwischenzahlen

Aktuelle Zwischenzahlen (z. B. auf Monatsbasis)
zeigen nicht nur die aktuelle Geschaftsentwick-
lung, sondern sind auch ein Indiz fiir die Professio-
nalitat der Unternehmensfiihrung.

8. Mittel- und langfristige Planung (GuV,
Bilanz, Cashflow)

Kreditinstitute interessieren sich im Rahmen der

Bonitatspriifung immer mehr fiir Plandaten. Wah-

rend die Jahresabschliisse die Vergangenheit re-

prasentieren, muss der Kapitaldienst aus dem
kiinftig zu erwirtschaftenden Cashflow erbracht
werden. Dartiber hinaus demonstriert die Pla-

nung eine solide Geschaftsflihrung und lasst im

Nachhinein Rickschlisse auf die Zuverlassigkeit

der eigenen Einschatzung zu. Dargestellt wer-

den sollten

 die Umsatz- und Ertragsvorausschau,

° gegebenenfalls auch der Auftragsbestand und
-eingang (Planergebnisrechnung) fir die kiinf-
tigen zwei bis drei Jahre,

e eine Liquiditatsvorausschau fiir die kommen-
den 12 Monate sowie

° Angaben zu Investitionen und Personalpla-
nung in den kommenden 24 Monaten.

b) Fortlaufende Offenlegung

Ein entscheidender Faktor in der Finanzkommuni-
kation ist die Bestandigkeit. Sie entsteht nicht
durch ein oder zwei einzelne Berichte, sondern ist
ein laufender Prozess, der regelmalRig Uber die
Kreditwiirdigkeit des Unternehmens informiert
(Creditor-Relations-Prozess). Bei gravierenden An-
derungen sollte das Unternehmen unter Umstan-
den auch zwischen abgesprochenen Terminen an
das Kreditinstitut berichten. Die Kreditvergabe ist
dabei nur ein Teilziel; Hauptziel ist eine langfristig
vertrauensvolle Geschiftsbeziehung, auf die man
auch in Krisenzeiten bauen kann. Im Idealfall be-
steht der Creditor-Relations-Prozess aus einem
Kreislauf (vgl. Abbildung 5).

Der wichtigste Abschnitt in diesem Kreislauf ist
der Prozess vor der Kreditvergabe, in dem die Ka-
pitaldienstfahigkeit des Unternehmens darzule-
gen ist (vgl. Kapitel , Erstoffenlegung”, S. 262 ff.).
Danach ist es wichtig, im regelmaligen Kontakt
eine stabile Vertrauensbasis aufzubauen. Auch
hier steht die Kapitaldienstfahigkeit des Unterneh-
mens im Vordergrund.

In vielen Kreditvertragen sind fir die fortlau-
fende Offenlegung bestimmte Kennzahlen inklu-
sive Frequenz der Datenlieferung (sog. Cove-
nants, vgl. ausfihrlich Zwirner in dieser BC-
Ausgabe, S. 278 ff.) bereits definiert. Dazu ergan-
zend konnen folgende Informationen fiir die
Bank hilfreich sein:

1. Jahresabschliisse  oder  Einnahmen-/Uber-
schussrechnungen. Diese sollten auch bezlig-

lich nennenswerter Vorkommnisse kommen-
tiert sein.

2. Unterjahrige Zahlen: Betriebswirtschaftliche
Auswertung (BWA) in einer zweckmaRigen De-
taillierung.

3. Sonstige Informationen Uber das Unterneh-
men und seine Produkte (z.B. Produktpro-
spekte, Werbematerial, Referenzkunden und
-projekte, Zertifizierungsurkunden, Pressearti-
kel oder Brancheninformationen). Der Firmen-
kundenbetreuer des Kreditinstituts wird damit
praktisch zu einem weiteren Adressaten der
Marketing-Aktivitaten eines Unternehmens.

4. Offene-Posten-Liste mit Kreditoren (Verbind-
lichkeitenliste) und Debitoren (Forderungsbe-
standsliste). Mit diesen Informationen konnen
Kreditinstitute die ,Qualitat” des Forderungs-
bestandes prifen sowie Schliisse zur Liquidi-
tatsbindung ziehen.

5. Auftragsbestandsliste.
6. Forecast-/Plan-Daten.

AuRRerdem missen bei der laufenden Offenle-
gung auch jene Informationen der Erstoffenle-
gung dargestellt werden, die sich gedndert ha-
ben (z.B. die Auswertungsgrundsatze oder die
Unternehmensorganisation). In diesem Fall sollte
die Information auch mdoglichst zeitnah und un-
abhangig von den geplanten Reporting-Termi-
nen weitergegeben werden.

¢) Do’s and Dont'’s bei
der Finanzkommunikation

Folgende Verhaltensweisen konnen die Einschat-

zung der Kreditwirdigkeit positiv beeinflussen:

* Die Informationen sollten selbststandig, regel-
malig und punktlich zur Verfigung gestellt
werden. Dies demonstriert Verlasslichkeit.

* Negative Informationen, die ratingrelevant
sind, sollten nicht zurlickgehalten werden. Dies
schafft Glaubwiurdigkeit und Vertrauen.

Unterjahrige
Darstellung der

Unternehmenslage

zur Vorbereitung
auf das Banken-
Rating:

Schdfer:
BC 3/2004, S. 60ff.

Datenanalyse

Informationssammlung

Zieldefinition

Kapitalbedarf

MaRnahmenplanung

Umsetzung

Kreditvergabe

Regelmafiger Informationsaustausch

Abb. 5: Creditor-Relations-Kreislauf
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Eine rechtzeitige und nachvollziehbare Pla-
nung demonstriert Verlasslichkeit.
Eine konsistente Darstellung aller Informatio-
nen schafft Vertrauen in die Management-
Kompetenz.
Eine transparente und Ubersichtliche Darstel-
lung erleichtert den Blick auf das Wesentliche.
Klare und vollstandige Zeitvorgaben zeigen
strukturiertes Vorgehen.

a

Anmerkungen

[1] Die beiden Studien wurden 2008 und 2010 durchge-

fahrt: Im Jahr 2008 die Studie: , Finanzkommunikation
jetzt krisenfest machen!” (Wirtschaft Konkret Nr.421)
und im Jahr 2010 die Studie ,, Schwungrad Finanzkom-
munikation” (Wirtschaft Konkret Nr. 425).

(2]

(3]
(4]

(5]

)

(7]

Vgl. Barrantes, Eloy, Theorie und Praxis der Creditor Re-
lations, 2009 (bankibergreifende wissenschaftliche
Untersuchung am Institut fir Kommunikationsma-
nagement der FH Osnabriick).

Vgl. Barrantes, Eloy, a.a. O. (Anm. 2).

Vgl. Initiative Finanzstandort Deutschland (IFD), Rating
Broschire, 2006, S. 18 f.

Die McKinsey-Matrix ist ein Instrument der Portfolio-
Analyse. Die Klassifizierung der strategischen Ge-
schiftseinheiten erfolgt anhand der Dimensionen
~Wettbewerbsstarke” (business strength) und , Markt-
attraktivitat” (market attractiveness). Die Matrix glie-
dert sich in neun Bereiche, die jeweils eine Empfehlung
zum weiteren strategischen Vorgehen geben. Die Emp-
fehlungen reichen von , Expansion” bis zu , Abschop-
fung und Desinvestition”.

Zum Beispiel: durchschnittliches Umsatzwachstum
von 3% bis 5% und eine bereinigte Umsatzrendite von
12% bis 14% bis zum Jahr 2013.

Zum Beispiel: Verstarkte Investitionen im Bereich der
Lkw-Vermietung und verstarkte Marketing-Aktivitaten.



