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GroRer Auftritt in eigener Sache

Erfolgreiche Bankgespriche in der Veranstaltungstechnik. Ein Beitrag von Andreas Miinster

Die Wirtschaft erfreut sich nach der hef-
tigsten Krise seit den 1930er-Jahren wieder

eines schonen Aufschwungs. Die Auftrags-

lage verbessert sich stetig und die al

befiirchtete Kreditklemme ist oberflachlich

nicht eingetreten. Passend zu dieser positi
ven Stimmung steigt auch die Nachfrage
nach Veranstaltungen und Installationen
wieder an. Die Veranstaltungstechnik ist
eine sehr materialintensive Branche. Dazu

kommt, dass die Lebenszyklen der eir

nen Produkte sehr kurz sind. Die Hers

bringen daher in recht kurzen Abstanden

Produktneuheiten oder Weiterentwicklu
gen auf den Markt. Gerate, die man

ein oder zwei Jahren gekauft hat, sind heu-

eder tiberholt

te vielfach schon rner

wird von deutschen

ry-Hire-Companys,
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die europaweit tatig sind, aktuellste Tech-

nik ve

rlangt, wenn sie bei renommierten
(Grof3-) Veranstaltungen berucksichtigt wer

den wollen

Basel 111

Um diesen tec

ischen Entwicklungen und

den damit verbundenen Kundenanforde

rungen standzuhalten, bendtigen Unter-

nehmen ausreichend Kapital. Muss dieses

Kapital iber eine Bankfinanzierung darge
stellt werden, beginnen vielfach die Proble

me: Zum einen fordern strukturiert und

vor al

1de Banker

sachlich de em seit

.Lehman-Brothers”,

der Insolvenz von

belastbare und aussagefahige Informatio-

nen iiber das unternehmerische Geschafts

modell. Zum anderen geistert seit einiger
Zeit der Begriff ,Basel 11" durch die Presse
Mit dieser neuen Richtlinie der weltweiten
Finanzaufsicht in Basel werden Kreditinsti-

tute kunftig noch starker als bisher dazu

angehalten sein, Kredit suchende Unter

nehmen auf ihre Bonitét hin zu tiberpriifen

ieren. Denn

und schlechte Risiken zu redu
nur so wird es ihnen gelingen, das den neu-
en gesetzlichen Anforderungen von Basel
111 entsprechende Eigenkapital in ausrei-

chender Hohe vorhalten zu kénnen.

luss fiir Unter

Dies bedeutet im Umkehr
nehmer, dass sie den Banken zukiinftig
deutlich

Unternehmen liefern miissen

mehr Informationen iiber ihr

Auch das

Thema Sicherheiten spielt eine immer gro-

Rere Rolle. Konnen Unternehmer die erfor



derlichen Informationen oder Sicherheiten
nicht bereitstellen, droht ihnen die Ableh-
nung des Kreditantrages oder die Kiindi-
gung ausgelaufener Kredite. Der Brotkorb
der Kreditvergabe hidngt also zukiinftig
deutlich héher. Hinzu kommt, dass die Ver-
anstaltungstechnik in einigen Bereichen
eine gastronomienahe Branche ist, und
somit aus Bankensicht zu den besonders
risikobehafteten Branchen zahlt.

Die Hiirden fiir eine Finanzierung liegen
somit deutlich hoher. Was kénnen nun
Unternehmer aus dieser Branche nun tun?
Ganz ,einfach”: Sie mussen sich den hche-
ren Anforderungen stellen. Um unterneh-
merischen Erfolg zu haben, bedarf es einer
guten und klaren Strategie. Und genau die-
se sollten Unternehmer ihren Banken plau-
sibel erlautern. Dies kann z. B. auch die Ant-
wort auf die Frage sein, warum ein Unter-
nehmen sich Line-Arrays oder Hornsyste-
me anschafft oder in ein neues digitales
Audio- oder Lichtpult investiert.

Ganz wichtig sind auch Zahlen Gber den
wirtschaftlichen Erfolg der letzten Jahre
sowie die Planung der néchsten ein bis
zwei Jahre. Damit branchenfremde Banker
die Informationen richtig beurteilen, ist es
erforderlich, auch die Entwicklung des
jeweiligen Marktsegments und dessen Ent-
wicklungstendenzen aufzuzeigen. Dazu
gehoren auch Informationen iiber die Mit-
bewerber. Unternehmer sollten ihren Ban-
ken somit zeigen, dass sie ein kompetenter
Geschaftspartner auf Augenhohe sind.

Rating

Denn alle diese Zahlen, Daten, Fakten flie-
fen in ein von der Bank erstelltes Rating,
das sich fur viele Unternehmer immer noch
als ,Black box" darstellt. Deshalb gilt: Tech-
nische Innovationen in Laser-, LED- oder
Videotechnik oder bei Digitalpulten sowie
Line-Arrays sind zweifelsohne hochinteres-
sant. Unternehmer sollten sich jedoch auch
fir so ,unterhaltsame und spannende”
Themen wie eben besagtem Rating (also
der Einschitzung der Kreditwiirdigkeit und
des Ausfallrisikos eines Unternehmens)
und die Stellschrauben die zu einer Verbes-
serung fithren kénnen, interessieren. Es
besteht aus den Unternehmenszahlen der

Vergangenheit (positiv beurteilen Banken
eine moglichst hohe Eigenkapitalquote
und gute Jahresuberschiisse), den Zukunfts-
perspektiven (dargestellt anhand von Plan-
zahlen) und den so genannten ,Softfacts”.
Diese kann der Unternehmer vielfach sel-
ber beeinflussen, z. B. wenn es um die Qua-
litdt des Controllings, die Abhangigkeit von
Groflkunden, Kenntnisse iiber den eigenen
Markt oder die interne Unternehmensorga-
nisation geht.

Wichtig: Softfacts

Uber die beschriebenen ,Softfacts" kénnen
Unternehmer selber unmittelbaren Ein-
fluss auf ihr Rating und damit auch die
Héhe des Kreditzinses nehmen. Der Kredit-
zins besteht namlich neben einem fixen
Teil (Kosten der Bank dafir, dass sie sich
Geld selbst leihen muss sowie den Betriebs-
kosten der Bank) auch aus einem variablen
Teil. Dieser hingt ganz entscheidend vom
Ausfallrisiko eines Kredites und damit dem
Unternehmensrating ab. Je besser also z. B.
die ,Softfacts” eines Unternehmens sind,
desto besser wird das Rating bei der Bank
und dementsprechend billiger der nichste
Kredit.

Zur Vorbereitung aktuell anstehender
Bankgesprache sollten Unternehmer von
sich aus rechtzeitig den Jahresabschluss
2010 sowie die Zahlen des ersten Quartals
2011 bei ihrer Bank prasentieren und einen
Ausblick auf das noch verbleibende Jahr
geben. Dazu gehoren auch Informationen
iber Investitionen, die kurz- oder mittel-
fristig geplant sind. Als dufierst hilfreich
hat es sich in vielen Fallen erwiesen, wenn
technisch hochversierte Unternehmer zur
Vorbereitung von Bankgesprichen (oder
zur Losung von Konflikten mit Banken)
einen erfahrenen Finanzierungsexperten
oder Rating-Berater hinzuziehen, der auch
die Sprache der Banken versteht und
spricht. Dies ist weitsichtig und professio-
nell, weil Unternehmer sich auch in steuer-
lichen oder rechtlichen Fragestellungen
den Rat eines Experten einholen.

Die Veranstaltungsbranche lebt von der
professionellen Inszenierung des Augen-
blicks und der Erschaffung von nachhalti-
gen Erlebnissen. Warum sollten Unterneh-
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Andreas Miinster, Diplom-Kaufmann
und Unternehmensberater, ist seit liber
15 Jahren so-
wohl als DJ
in Clubs und
bei Veran-
staltungen
als auch als
Veranstal-
tungstechni-
ker aktiv und
verfiigt Uber
hohes tech-
nisches Verstandnis. Er betreut mittel-
standische Unternehmen in Fragen der
Existenzgriindung, Wachstumsfinanzie-
rung sowie Unternehmensnachfoige
und ganz speziell in Ratingthemen. Er ist
selbststindiger Ratingberater und
begleitet als freiberuflicher Mitarbeiter
der bundesweit tatigen Beratungsge-
sellschaft Rainer Langen & Partner Mit-
telstandsfinanzierung vor allem Man-
danten in Nordrhein-Westfalen und
Hessen.
Bis 2009 war er Finanzanalyst namhaf-
ter Rating-Agenturen mit Spezialisie-
rung auf private Banken und mittelstin-
dische Unternehmen. Dabei hat er u, a.
sowohl mezzanine Finanzierungspro-
gamme begleitet als auch an Aufgaben-
stellungen des Einlagensicherungsfonds
im Rahmen der Finanzmarktkrise aktiv
mitgearbeitet.
Von 2002 bis 2004 war Andreas Miinster
in unterschiedlichen Bereichen im Kon-
zern der Deutsche Bank AG beschaftigt.
www.ratingberatung-muenster.de

mer ihr Verhaltnis zur Bank und das nachs-
te Bankgesprach nicht ahnlich sehen? Den
LApplaus” bekommt man dann bestimmt
in Form gunstiger Kredite und finanzieller
Sicherheit.
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