FINANZIERUNG

Interview mit Herrn Hans-)6rg Schaefer und Herrn
Alexander Litz

Die Volksbank Rhein-Wupper eG ist mit ihren 140 Mitarbei-
tern an zehn Geschéftsstellen in Leverkusen, Langenfeld
und Leichlingen fest im Wirtschaftsleben der Region ver-
wurzelt. Mit einer Bilanzsumme von knapp 600 Mio. €
ist sie als mittelgroBer Partner eingebunden in den
genossenschaftlichen Verbund und versteht sich als
echte Hausbank, die ihre mittelstandischen Kunden —

auf Augenhohe — aktiv und partnerschaftlich begleitet.

h,c: Herr Schaefer, in den letzten Jahren haben sich
die Regularien fiir Finanzierungsinstitute hinsichtlich
der Risikobewertung
und -vorsorge deutlich
verscharft (Baselll und lll -
bald wahrscheinlich IV,
Anderungen im Kredit-
wesengesetz, neue
MA-Risk, etc.). Welche
verdnderten Erwartungen
leiten Sie daraus an
lhre mittelstdandischen
Kunden ab?

Es stimmt: die externen Regularien haben sich verscharft
und sind in den letzten Jahren immer umfassender for-
muliert worden. Im Grunde haben sich unsere Erwartungen
an unsere mittelstdandischen Kunden aber dadurch nicht

wirklich verandert. Unser Haus wurde 1927 von einem

Backermeister und 14 weiteren klassischen ,,Mittelstdand-

lern“ gegriindet. Und damals wie heute gilt die Erwartung
an unsere Kunden, ihr Geschéft serios, strukturiert und
mit unternehmerischem Weitblick zu fiihren. Der Grund-
satz der ,Sorgfalt des ordentlichen Kaufmanns“ als
Leitbild des HGB beschreibt diese Erwartung eigent-
lich ganz gut. Er umfasst neben der Verfolgung der wirt-
schaftlichen Ziele vor allem Sorgfaltspflichten, wie

beispielsweise:
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e Treuepflicht (ordnungsgeméafe Buchfiihrung,
Abflihrung von Steuern, Publizitatspflichten etc.)

e Unternehmensplanung (sorgféltig vorbereitete
Entscheidungsprozesse)

e Risikofritherkennung

Dazu gibt es fiir den mittelstandischen Kunden von heute
sicherlich einige zuséatzliche Formalanforderungen in
der Geschéftsbeziehung zu seiner Hausbank. Im Prinzip
legen wir aber bei der Begleitung unserer Kunden heute
noch genauso viel Wert — wie schon in den Griindungs-
tagen unserer Bank — auf Transparenz beziglich der
wirtschaftlichen Strukturen und Entwicklungen und
eine unternehmerisch aktive Planung und Steuerung
p—— der Geschaftsentwick-
— lung, aber auch auf die
»personliche Kreditwiir-
digkeit“ des jeweiligen
Unternehmers. Diese
ist flir uns genauso
wichtig wie die ,,mate-
rielle Kreditwiirdigkeit*
auf Basis der wirtschaft-
lichen Kennzahlen.
Denn Zahlen sagen
nicht alles. Haufig ist eine gute Bilanz in Wirklichkeit
viel besser, da sie Raum fiir die Nutzung steuerlicher
Optimierungen gibt, und eine schlechte Bilanz in Wirk-
lichkeit schlechter, da in einer wirtschaftlich kritischeren
Situation zum Teil Reserven aus der Vergangenheit
aufgeldst werden. Deshalb ist es fiir uns wichtig, die
Seriositdt, die Fahigkeiten und den Unternehmergeist
der handelnden Personen mit in unsere Bewertungen

einzubeziehen.

Letzten Endes verstehen wir uns im Ubrigen ja selbst
als mittelstandisches Unternehmen, das diesen Grund-
satzen folgt und sie daher von seinen Geschdftspartnern

ebenso erwartet. »
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h,c: Herr Litz, wo sehen Sie beziiglich der von Herrn
Schaefer ausgefiihrten Anforderungen den grofiten
»Nachholbedarf* bei lhren Kunden?

Ublicherweise sind unsere Kunden kaufménnisch gut
aufgestellt und pflegen einen engen Kontakt zu unserer

Volksbank. Nurin wenigen Féllen bekommen wir beispiels-

weise die Jahresabschliisse oder die bendtigten unter-
jahrigen Informationen, wie BWA, Bestandsauswer-
tungen, Bankenspiegel etc., nicht regelmaBig bzw.

fristgerecht.

Nicht alle Unternehmen planen aber regelmafig ihre
zukiinftige Geschaftsentwicklung und beriicksichtigen
dabei Chancen und B

Risiken fiir die Zukunft.
Dabei ist gerade eine
solche Planung wesent-
liche Grundlage fiir
wirtschaftliche Ent-
scheidungen wie Inves-
titionen oder den Auf-
bau von Betriebsmitteln
und damit auch fiir die
entsprechenden Finanzierungsentscheidungen. Aber
auch im Falle einer wirtschaftlichen Fehlentwicklung
hilft eine belastbare Planung dabei, die Lage einzu-
schatzen, und bildet die unverzichtbare Grundlage fiir
entsprechende unterstiitzende Finanzierungsmafinahmen

von unserer Seite.

Dabei sind uns die Ndhe zu den Kunden und das genaue
Verstandnis ihrer Situation sehr wichtig. So konnen wir,
auch wenn einmal das offizielle — vergangenheits-
zahlenbasierte — Rating scheinbar gegen eine Kredit-
vergabe spricht, haufig eine Losung fiir die Situation
finden. Dabei spielen die Zukunftsperspektive und eine
Einschdtzung der von Herrn Schaefer erwdhnten ,,per-
sonlichen Kreditwiirdigkeit” des Unternehmers bzw.
der Geschaéftsfiihrung im Sinne der Vertrauenswiirdig-
keit, der Zuverldssigkeit sowie des Engagements fiir
das Unternehmen eine entscheidende Rolle. Deshalb
besuchen unsere Firmenkundenbetreuer auch unsere
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Kunden moglichst einmal im Jahr fiir eine gemeinsame
»,Bestandsaufnahme®, um hierimmer einen aktuellen
Eindruck zu haben. Hierbei bewahrt sich, dass wir als
regional verwurzeltes Kreditinstitut die Nahe zu unseren
Kunden pflegen konnen und kurze, direkte Entscheidungs-
wege haben.

Wichtig ist aber, dass uns die Kunden auch zwischen
diesen Besuchen aktiv iiber nennenswerte Entwicklungen
informieren. So wiirden wir uns wiinschen, noch friher
in die jeweiligen Entscheidungsprozesse eingebunden
zu sein. Manchmal erreicht uns eine Finanzierungsan-
frage erst, wenn die Bestellung fiir das entsprechende
Investitionsgut bereits ausgeldst ist oder — im Falle
einer Liquiditatsenge —
wenn sich die Konto-
fihrung bereits ange-
spannt darstellt. Das
verkirzt natirlich extrem
die Zeitspanne zur
Findung einer fiir den
Kunden optimalen
Finanzierungslosung

I und erhdht nicht un-
bedingt das Vertrauen in die seriose Unternehmens-
flihrung.

h,c: Herr Schaefer, welche Folgen ergeben sich konkret
daraus, wenn ein Kunde wiederholt diese Erwartungen
nicht erfiillt?

Aus unserer Perspektive als Hausbank geht es erst ein-

mal um das Thema eines mdéglichen Vertrauensverlusts,
der aus einer wiederholten Verletzung von Informations-
pflichten oder aus dem Eindruck einer nicht sorgféltigen
und unternehmerisch zukunftsorientierten Unternehmens-
fiihrung entstehen kann. Dies schldgt sich zuerst in einer
Verschlechterung des Ratings nieder; in der Folge drohen
dann Konditionenverschlechterungen und gegebenen-

falls weitere Konsequenzen.

Vor einer solchen Entwicklung sprechen wir aber intensiv

mit unseren Kunden und geben ihnen konkrete Empfeh- »
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lungen zur Verbesserung der entsprechenden Kom-
munikation. Wir filhren mit unseren Kunden einen
regelmafigen Ratingdialog, in dem wir gemeinsam die
Ratingkriterien und die entsprechende Einordnung
analysieren und Hinweise ableiten, wie diese zu verbessern
ist. Das heifdt, die Transparenz, die wir von unseren
Kunden einfordern, sind wir auch selbst bereit zuriick-

zugeben.

Bei einer grundsatzlich verschlechterten Geschafts- und
Ratingentwicklung wird das Engagement in unseren
Risikobereich tibertragen, um die Situation gemeinsam
mit dem Kunden fokussiert mithilfe unserer Spezialisten
angehen und l6sen zu konnen. Wir sind unseren Kunden
gegeniiber loyal und als Mittelstandsbank bereit, sie
auch in schwierigen Unternehmenssituationen zu be-
gleiten. Wichtig ist hierfiir das bereits erwahnte Vertrauen
in die ,personliche Kreditwiirdigkeit“ von Unternehmer
und Geschéftsfithrung — in das aufgezeigte Konzept fiir
die Zukunft und das unternehmerische ,Committment“

der handelnden Personen.

Grundsaétzlich bestehen fiir den Geschaftsfiihrer eines
Unternehmens im Falle der Vernachldssigung seiner
Sorgfaltspflichten nattirlich auch bestimmte straf- und
zivilrechtliche Haftungsrisiken, derer er sich bewusst
sein muss. Allein deshalb sollte darauf geachtet werden,
dass keine der entsprechenden Pflichten verletzt wird
(Fehlinvestition ohne detaillierte Investitionsplanung,
Nichteinhalten von Arbeitssicherheits- oder Daten-
schutzvorgaben, Verletzung insolvenzrechtlicher
Pflichten, etc.).

h,c: Herr Litz, was empfehlen Sie Ihren Kunden, wenn
diese wiederholt Probleme haben, die geschilderten
Anforderungen zu erfiillen?

Wenn Unternehmen die Anforderungen beziiglich Trans-
parenz, Planung und Risikomanagement nicht erfiillen,
gibt es typischerweise drei Griinde, aus denen sich

unsere entsprechenden Empfehlungen ableiten:
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e Bei manchen Kunden ist einfach noch nicht das
entsprechende Bewusstsein fiir unsere Informations-
und Kommunikationsanforderungen und die
potenziellen Auswirkungen bei Nichterfiillung die-
ser Anforderungen vorhanden. Dies ist beispiels-
weise der Fall, wenn sich Unternehmen einige Zeit
in einer Guthabensituation befanden und nicht mit
entsprechenden Kreditauflagen konfrontiert waren.
Auch dann ist aber regelméafige Information wichtig,
um im Falle eines entstehenden Finanzierungsbe-
darfs schnell und gezielt reagieren zu konnen. In
diesem Fall klaren wir daher den Kunden zundchst
einmal Uiber die Notwendigkeiten auf und motivieren
ihn zu einem engeren Dialog mit uns.

® In anderen Féllen ist allerdings auch der Wille nicht
zu erkennen, uns (ber die Geschéftsentwicklung
auf dem Laufenden zu halten. Bei Verdacht einer
bewusst herbeigefiihrten Intransparenz klaren wir
ebenfalls noch einmal tiber die Anforderungen auf
und formulieren klare Kreditauflagen (z. B. Re-
porting, Planung). Da unsere Risikofriitherkennung
nicht nur bilanzorientierte, sondern auch verhaltens-
orientierte Kriterien enthdlt, droht den Kunden
hierbei eine Auswirkung auf das Rating und ge-
gebenenfalls das Engagement unseres Risikobe-
reichs.

® Ineinzelnen Féllen ist das Unternehmen einfach
von der Organisation oder den kaufmannischen
Kapazitdten her nicht in der Lage, die Anforderungen
zu erftllen. In diesem Fall empfehlen wir eine or-
ganisatorische Restrukturierung und den Aufbau
entsprechender kaufménnischer Prozesse, unter
Umstdnden auch mit Unterstiitzung eines Unter-
nehmensberaters. In der Vergangenheit hatten wir
bereits mehrere Falle, bei denen mit Unterstiitzung
einer Beratung beim Aufbau einer integrierten Finanz-
planung, eines regelmdfiigen Plan-Ist-Reportings
oder einer Kostenrechnung die kaufméannische
Transparenz nach auf3en und innen deutlich erh6ht
und die Unternehmenssteuerung verbessert werden
konnte. Das sind natiirlich alles wichtige Rating-

kriterien! »
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Nehmen wirim Rahmen unserer Risikoanalyse Entwick-
lungen wahr, die den Verdacht auf Vorliegen eines
Insolvenzgrunds rechtfertigen, geben wir die dringende
Empfehlung der Beratung durch einen insolvenzerfah-
renen Rechtsanwalt und Unternehmensberater zur Fest-
stellung der Insolvenzantragspflicht. Finanzierungs-
entscheidungen kdnnen dann nur noch auf Basis einer
positiven Fortfiihrungsprognose bzw. eines Sanierungs-
konzepts getroffen werden.

Zum Gliick kommt es durch die regelméRige (pro-)aktive
Kommunikation, die unsere regionale Nahe ermdglicht,
und unseren partnerschaftlichen Ansatz entsprechend
der Grundphilosophie des genossenschaftlichen Ver-
bundes selten zu diesen geschilderten Fllen.

h,c: Herr Schaefer und Herr Litz, wir bedanken uns herz-
lich fiir Ihre Zeit und lhre interessanten Ausfiihrungen
zu den Erwartungen an eine ordnungsgemédfie Unter-
nehmensfiihrung aus Sicht der Finanzierungspartner.
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Das Gesprach mit Herrn Schaefer und Herrn Litz fiihrten

Tobias Hain und Markus Knoche.
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