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Vorwort

In der Diskussion Uber ,Rating“ wird meist nur auf die negativen Auswirkungen ftr
den Mittelstand hingewiesen. Rating sollte jedoch nicht nur als Erschwernis bei der
Beantragung von Krediten verstanden werden, vielmehr bietet es dem Betriebsin-
haber auch die Chance, sich ein reales Bild seines Betriebes zu verschaffen. Ra-
ting umfasst eine Analyse aller Unternehmensbereiche. Zum einen werden Fehl-
entwicklungen, Schwachstellen und Mangel aufgedeckt, zum andern weist es auf
Starken und zu forcierende Entwicklungen in den verschiedenen Unternehmensbe-
reichen hin. Viele Unternehmer, deren Interesse sich bisher auf das tégliche Ge-
schéft beschrankt hat, sind nun gezwungen sich um die Zukunft lhres Betriebes
Gedanken zu machen, Schwachstellen zu analysieren und zu beseitigen.

Bei der Veroffentlichung wurde bewusst auf einen logischen Aufbau, leichte Ver-
standlichkeit und eine unkomplizierte und schnelle Durchfihrung und Auswertung
des Selbst-Ratings Wert gelegt. Die Erklarungen und Erlduterungen dienen dazu,
dem betriebswirtschaftlich weniger bewanderten Interessenten Hilfestellung leisten,
Ratschldge sollen Anhaltspunkte zur Vorbereitung auf das Bankgespréch und die
Beseitigung von Mangeln und Schwachstellen vermitteln.

Im Mittelpunkt der vorliegenden Rating-Analyse stehen ausgewahlte Fragen zu
Schwerpunkten aller Unternehmensbereiche, die eine Beurteilung der einzelnen
Bereiche ermdglichen und deren Gliederung nach betriebswirtschaftlichen Ge-
sichtspunkten vorgenommen wurde.
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1. Einfiihrung'
11 Was ist Rating ?

.Rating” beherrschte monatelang die Schlagzeilen der Wirtschaftspresse. Noch im-
mer wissen nur wenige Unternehmer etwas mit diesem Begriff anzufangen. Ratings
werden als Bonitatspriifung schon seit langem von den Sparkassen und Banken im
Vorfeld der Kreditvergabe intern verwandt, um das Risiko eines Kreditengagements
fundiert einzuschatzen. Erst die Diskussion um ,Basel II“ hat die Auswirkungen des
Rating auf die Kreditvergabe an den Mittelstand auch nach aussen sichtbar gemacht.

Ziel des Rating ist die Feststellung der wirtschaftlichen Situation eines Unternehmens
und darliber hinaus eine Prognose darliber, ob und inwieweit es seine finanziellen
Verpflichtungen auch in Zukunft fristgerecht erfiillen kann.

Das Ergebnis des Rating findet in einer Benotung des Unternehmens Niederschlag
und ist Grundlage fiir die Kreditgewahrung durch die Bank. Die Benotung entschei-
det darliber, ob und in welcher Héhe sowie zu welchen Konditionen ein Kredit ge-
wahrt wird. Je gesiinder das Unternehmen ist, desto gunstigere Kreditkonditionen
werden eingeraumt. Bestehen aufgrund des Ratingergebnisses berechtigte Zweifel
daran, dass das Unternehmen auch in Zukunft Zins- und Tilgungszahlungen verein-
barungsgemaf leisten kann, so wird die Bank keinen Kredit gewahren.

In der Diskussion um das Rating wird meist einseitig auf die Nachteile, die dem po-
tenziellen Kreditnehmer durch die Bewertung entstehen, hingewiesen. Rating kann
jedoch insbesondere den mittelstdndischen Betrieben handfeste Hilfestellung bieten.

e Rating ist Beratung. Die Ergebnisse der Analyse zeigen die Starken und
Schwachen des Unternehmens auf.

e Rating flhrt zu gerechten Kreditkonditionen. Die Kreditkonditionen richten
sich nach Mafstdben, die fir alle Kreditnehmer gelten. Das individuelle
Kreditrisiko wie auch die Leistungsfahigkeit jedes einzelnen Unterneh-
mens sind ausschlaggebend fir die zu gewahrenden Konditionen.

Der Kreditnehmer kann durch aktive Mitwirkung das Ratingverfahren positiv beein-
flussen und dadurch die Kreditkonditionen verbessern.




1.2 Anwendung des Pre-Rating

Pre-Rating bedeutet: Vorbereitung auf das Rating. Da sich der Fragenkatalog wie
auch die Gewichtung einzelner Fragen von Bank zu Bank stark unterscheiden, soll
das vorliegende Pre-Rating mit den Themenkreisen, die in jedem Ratingverfahren
angesprochen werden, vertraut machen. Das Pre-Rating ist ein sinnvolles Instrument
zur Vorbereitung des Rating-Gesprachs und —Verfahrens.

Gleichzeitig werden Starken und Schwachen des Unternehmens deutlich, deren
Kenntnis noch rechtzeitig Korrekturen ermaoglicht.

Da die einzelnen Themenkreise, Fragen und Unternehmensdaten von Bank zu Bank
unterschiedlich gewichtet werden, wird im folgenden Pre-Rating auf eine Gewich-
tung bewusst verzichtet.

Bei der Bearbeitung der Checklisten zu den einzelnen Themenkreisen sollten Sie
sich Uberlegen, wie ein unabhangiger Dritte die Fragen beantworten wiirde.

Fir die Beantwortung der Einzelfragen stehen Ihnen fiinf Méglichkeiten zur Verfu-
gung:

- trifft voll und ganz zu - tfragen Sie in die erste Spalte +2 ein
- trifft Uberwiegend zu - tragen Sie in die zweite Spalte +1 ein
- weild nicht (unentschieden) - kein Eintrag

- trifft eher nicht zu - tragen Sie in die vierte Spalte -1 ein
- trifft gar nicht zu - tragen Sie in die finfte Spalte - 2 ein

Die Gesamtsumme erhalten Sie durch Addition der eingesetzten Zahien (im Beispiel:
+2+2+41-2-1 = 2)

Der Durchschnitt ergibt sich aus der Division der Gesamtsumme durch die Zahl der
Fragen (im Beispiel: 2: 5 = 0,4)

Beispiel:

trifft zu

voll und | Uber- | unent- | eher gar
ganz__|wiegendschieden nicht nicht

+2 +1 0 -1 -2

Beim Treffen meiner Entscheidungen kann ich mich auf langjéhrige | +2
Erfahrungen stiitzen

Ich besitze ein fundiertes technisches Wissen und bemiihe mich, +2
stets up to date zu sein
Meine Ausbildung und sténdige Weiterbildung ermdglichen mir, die +1
kaufmannische Leitung meines Unternehmens selbst auszuiiben
Falls ich die Leitung des Betriebes unerwartet nicht ausiiben kann, -2
ist die zeitweilige Fortfiihrung durch einen geeigneten Vertreter
gesichert

Der Fortbestand des Unternehmens nach meinem Ausscheiden ist | -1
durch eine gut vorbereitete und festgelegte Nachfolgeregelung
gesichert

Summe +2

Summe : 5 = Durchschnitt 0,4

2. Pre-Rating

21 Management und Mitarbeiter

2.1.1 Qualitat der Geschéaftsfiihrung

Eine (iberlegte Festlegung der Unternehmensziele und Strategien zu deren erfolgrei-
chen Umsetzung ist nur dann mdglich, wenn das Management des Unternehmens,
bei Handwerksbetrieben in der Regel der Unternehmer, den vielfaltigen Aufgaben
gewachsen ist.

trifft zu
voli und | Ober- | unent- | eher gar
ganz |wiegendschieden nicht nicht
+2 +1 0 -1 -2

Beim Treffen meiner Entscheidungen kann ich mich auf langjahrige
Erfahrungen stiitzen

Ich besitze ein fundiertes technisches Wissen und bemiihe mich,
stets up to date zu sein

Meine Ausbildung und sténdige Weiterbildung ermoglichen mir, die
kaufmannische Leitung meines Unternehmens selbst auszuiiben
Falls ich die Leitung des Betriebes unerwartet nicht ausiiben kann,
ist die zeitweilige Fortfiihrung durch einen geeigneten Vertreter
gesichert

Der Fortbestand des Unternehmens nach meinem Ausscheiden ist
durch eine gut vorbereitete und festgelegte Nachfolgeregelung
gesichert

Summe
Summe : 5 = Durchschnitt

In der Personlichkeit des Unternehmers liegt der Schllissel fiir Erfolg oder Misserfolg
des Unternehmens. Wahrend sich inspirative Fahigkeiten wie z.B. das unternehmeri-
sche ,,Gesplr”, nicht beschreiben lassen, lasst sich aus der Tatsache, dass Sie lang-
jahrige Erfahrungen in der Unternehmensflihrung besitzen und eine fundierte Aus-
und Weiterbildung vorweisen kénnen, schlieffen, dass Sie lhren Betrieb wohl auch in
Zukunft erfolgreich leiten kénnen. Daneben spielt beim Rating-Gesprach der person-
liche Eindruck, den Sie dem Priifer vermitteln, eine bedeutende Rolle. Ein liberzeu-
gendes Auftreten, die versténdliche Darstellung realistischer Vorstellungen finden in
der Wertung der Unternehmensfihrung Bertcksichtigung.

Falls Sie durch Krankheit oder Unfall fiir einen l&ngeren Zeitraum ausfallen, muss
gewahrleistet sein, dass qualifizierte Personen lhres Vertrauens das Unternehmen
reibungslos weiterfllhren. Das Vorliegen eines ,Notfallplans® ist deshalb ein weiterer
wichtiger Anhaltspunkt bei der Beurteilung der Qualitat der Unternehmensfihrung.
Sie sollten also rechtzeitig schriftlich festlegen, ,wer” ,welche” Aufgabenbereiche U-
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bernimmt und Uber Kontenvollmacht verfligt. Am besten legen Sie eine Checkliste
an, in der Sie Punkt fiir Punkt die notwendigen Verfligungen auffihren. Schieben Sie
lhr Unternehmertestament nicht auf die lange Bank!

Die Bank ist an einem langfristigen Engagement interessiert und legt deshalb Wert
darauf, dass der Betrieb langfristig bestehen bleibt. Falls Sie also bereits 55 Jahre
oder alter sind, ist es an der Zeit, dass Sie die Nachfolgeregelung in Angriff nehmen.
Bei der Nachfolgeplanung sind zahlreiche rechtliche und steuerliche Gesichtspunkte
zu beachten. Am besten entwickeln Sie eine Nachfolgestrategie zusammen mit ei-
nem Betriebsberater oder lhrem Steuerberater. Wenn Sie im Alter von 60 bis 65 Jah-
ren schlieRlich ausscheiden, muss lhr Nachfolger die Fihrung des Unternehmens
.m Griff haben®. —

2.1.2 Mitarbeitermotivation

Ein immer noch gilltiges Sprichwort sagt: ,Die Mitarbeiter sind das Kapital des Be-
triebes”. So wird auch seitens der Bank grofer Wert darauf gelegt, dass das Unter-
nehmen Uber einen Stamm langjahriger, zuverlassiger Mitarbeiter verfugt und diesen
auch in schwierigen Zeiten halt.

frifft zu
voll und | (iber- | unent- | eher gar
ganz |wiegendischieden nicht nicht
+2 +1 0 -1 -2

Meine Mitarbeiter sind motiviert

Ich achte auf ein gutes Betriebsklima

Die Fluktuation in meinem Unternehmen liegt unter dem Durch-
schnitt

Ich bezahle meine Mitarbeiter leistungsgerecht

Ich fordere bei meinen Mitarbeitern die Teilnehme an weiterbilden-
den MalRnahmen

Summe

Sumime : 5 = Durchschnitt

Die Motivation der Mitarbeiter gehdrt zu den wichtigsten Aufgaben der Personalfih-
rung, denn nur motivierte Mitarbeiter sind gute Mitarbeiter. Es gibt unzahlige MGog-
lichkeiten, Ihre Mitarbeiter zu motivieren. Da sind zum einen die zahl- und messbaren
Motivationsmafinahmen wie zum Beispiel eine leistungsgerechte Entlohnung,
Leistungs- und Treuepramien, Gratifikationen. Daneben steht lhnen noch eine Palet-
te weiterer, nicht pekunigrer MaRnahmen zur Verfligung. Zur Starkung des Zusam-
mengehdrigkeitsgefuhls und der Pflege des Betriebsklimas tragen Betriebsausflige
und -feiern bei. Die Ubertragung von Verantwortungsbereichen, die Einbeziehung in
den betrieblichen Planungs- und Entscheidungsprozess schaffen bei lhren Mitarbei-
tern Anreiz zum Engagement und vermitteln das Geflhl der Betriebszugehérigkeit.
Eine Belobigung fiir gut geleistete Arbeit kann Wunder wirken! Schliefilich ist das
persdnliche Verhaltnis zwischen Chef und Mitarbeiter von entscheidender Bedeutung
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fur die Motivation Ihrer Belegschaft. Haben Sie ein offenes Ohr fiir die privaten und
betrieblichen Anliegen und Sorgen, helfen Sie auch einmal auf unkonventionelle Art
und Weise!

Eine erfolgreiche Motivation lhrer Mitarbeiter zeigt sich im guten Betriebsklima und
an einer geringen Fluktuation in Ihrem Unternehmen. Achten Sie darauf, dass Miss-
kilange im Betriebsklimas schon im Entstehen unterbunden werden. Versuchen Sie
ein neutraler und gerechter Mittler zu sein.

Die Férderung weiterbildender Mallnahmen tragt nicht nur zur Qualifizierung lhrer
Belegschaft bei, sondern starkt gleichzeitig die Zufriedenheit und das Selbstbewusst-
sein lhrer Mitarbeiter.

Legen Sie im Rating-Gesprach anschaulich dar, dass Sie sich Uber die Bedeutung
Ilhrer Mitarbeiter fir den Betriebserfolg bewusst sind, und zahlen Sie die von lhnen
durchgefiihrten Mallnahmen zur Motivierung und zur Starkung der Betriebsverbun-
denheit auf. :

2.1.3 Unternehmensrechnung

Zahlreiche Unternehmen mit guten Marktchancen und ginstigen Voraussetzungen
gehen zugrunde, weil sich der Unternehmer bei der Beurteilung der Situation seines
Betriebes allein auf seine Erfahrung und sein ,gutes Gefuhl* verlasst. Im immer har-
ter werdenden Kampf um Marktanteile fUhrt diese Haltung fast zwangslaufig zur In-
solvenz. Meist nimmt der Unternehmer die schleichende negative Entwicklung seines
Betriebes nicht einmal wahr. Heute kann ein Betrieb nur dann erfolgreich Uberleben,
wenn der Chef zu jedem Zeitpunkt auf aktuelle Daten, die den Erfolg und die finan-
zielle Stabilitét seines Unternehmens widerspiegeln, zurlickgreifen kann. Ein aussa-
gefahiges Rechnungswesen ist deshalb erste und wichtigste Voraussetzung dafur,
dass negative Entwicklungen frihzeitig erkannt und unterstitzt werden. Nur dann,
wenn negative Trends und Einflisse sichtbar sind, kdbnnen Fehlerquellen noch abge-
stellt werden und rechtzeitig Malinahmen zum Gegensteuern eingeleitet werden.

trifft zu
voll und | Gber- | unent- | eher gar
ganz__|wiegendischiedeny nicht nicht
+2 +1 0 -1 -2

In meinem Rechnungswesen werden die Erlése und Kosten flr die
einzelnen Geschéftsfelder meines Betriebes getrennt erfasst (Kos-
tenstellen- und Kostenartenrechnung)

Grofllen Wert lege ich darauf, dass die Buchung der Geschafts-
vorfélle zeitnah geschieht

Die BWA stellt flir mich eine wichtige Informationsquelle dar; ich
werte sie vierteljahrlich aus und erstelle eine kurzfristige Erfolgs-
rechnung

Ich fihre grundsatzlich Vor- und Nachkalkulationen durch und
aktualisiere regelmafig meinen Stundenverrechnungssatz

Aufgrund aussagefdhiger Kennzahlen bin ich stets Gber den

aktuellen Stand meines Betriebes im Bilde

Summe
Summe : 5 = Durchschnitt
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Das Leistungsangebot von Handwerksbetrieben ist in der Regel breit gefachert. In
vielen Branchen setzt sich der Umsatz aus Ertrdgen aus der Produktion, der Repara-
tur, der Wartung und des Handels zusammen. Noch immer werden in der Buchhal-
tung eines GroBteils der Betriebe die Umséatze wie auch die Personalkosten in einer
Position erfasst, was dazu fiihrt, dass bei vielen Inhabern von Handwerksbetrieben
falsche Vorstellungen dariiber herrschen, in welchem Bereich ihres Betriebes Ge-
winne bzw. Verluste erwirtschaftet werden. Aus dieser Fehleinschétzung heraus wird
dann oftmals der Absatz von Leistungen forciert, die Verluste verursachen. Denjeni-
gen Bereichen dagegen, in denen Gewinne erzielt werden, wird zu wenig Beachtung
beigemessen oder sie werden gar zugunsten verlustbringender Leistungen einge-
schrankt bzw. eingestellt. Voraussetzung fir eine erfolgreiche Zusammensetzung der
Geschafisfelder ist deshalb, dass die Umsatze, die Materialkosten, der Wareneinsatz
und soweit mdglich die Personalkosten getrennt fir die einzelnen Geschéaftsfelder
erfasst werden. Aus der Gegenlberstellung des Rohgewinns il (Umsatz — Material-
einsatz — Personalkosten) der einzelnen Bereiche lassen sich Aussagen (ber die
Gewinnsituation bei den Geschéaftsfeldern ableiten. Sprechen Sie mit Ihrem Steuer-
berater, damit der Kontenplan entsprechend umgestaltet wird!

Die meisten Steuerberater lassen die Buchhaltung ihrer Klienten tber DATEV abwi-
ckeln. Dem Betriebsinhaber geht monatlich eine mehr oder weniger umfangreiche
betriebswirtschaftliche Auswertung (BWA) zu. Immer noch gibt es Betriebe, in denen
diese Auswertungen, welche die Entwicklungen aktuell widerspiegeln, ungelesen in
der Schublade verschwinden. Andere Betriebsinhaber werfen einen fliichtigen Blick
auf das Ergebnis, freuen sich {iber den ausgewiesenen ,vorldufigen Gewinn® und
denken nicht daran, dass in der Regel hier nur der Materialeinkauf - nicht der Mate-
rialeinsatz - enthalten ist und dariiber hinaus noch keine anteiligen Abschreibungen
beriicksichtigt werden. Das bose Erwachen folgt dann erst Monate spéter, wenn die
Gewinn- und Verlustrechnung auf dem Tisch liegt. Bei entsprechender Gestaltung
bietet das Programm der DATEV die Mdglichkeit, diese Verzerrungen auszugleichen,
Mit wenig Aufwand erhalten Sie vierteljahrlich eine kurzfristige Erfolgsrechnung, die
Ihnen zuverldssige Aussagen (iber den Geschéftsverlauf vermittelt. Voraussetzung
ist, dass die Geschéaftsvorfalle umgehend gebucht werden. Auch hier soliten Sie sich
mit lhrem Steuerberater in Verbindung setzen.

Bei der Preisgestaltung firr einzelne Leistungen wird in vielen Féllen noch immer der
Preis der Mitbewerber zugrunde gelegt. Eine eigene Kalkulation, auf Grundlage der
Erldse und der Kosten des eigenen Betriebes findet nicht statt. Die auf der BWA ba-
sierende kurzfristige Erfolgsrechnung bietet Ihnen gleichzeitig die Grundlage fir lhre
Kalkulation. Zur Ermittlung des im Handwerk Ublichen Stundenverrechnungssatzes
ist zusatzlich eine zuverlassige Aufnahme der geleisteten produktiven Stunden, ge-
trennt nach den einzelnen Geschéftsfeldern unabdingbar. Gleichzeitig mit der viertel-
jahrlichen Erstellung der kurzfristigen Erfolgsrechnung solite eine Uberpriifung des
Stundenverrechnungssatzes stattfinden. Einen weiteren, nicht verzichtbaren An-
haltspunkt, ob Sie mit lhrer Kalkulation richtig liegen, vermittelt eine regelméalig
durchzufiihrende Nachkalkulation abgeschlossener Auftrage.

Kennzahlen dienen dazu, komplexe Sachverhalte leicht verstandlich darzustellen.
Die regelméRigen Ermittlung, Auswertung und Gegeniiberstellung wichtiger Kenn-
zahlen (ber mehrere Abrechnungsperioden ist ein wichtiges Instrument zur Kontrolle
der Ertrags- und Finanzsituation des Unternehmens. Aus der Vielzahl der zur Verfu-
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gung stehenden Kennzahlen sollen hier vier leicht zu ermitteinde Kennzahlen vorge- |

stellt werden.

Zahlungsfahigkeit (Liquiditat Il) : Bank - und Kassen_gu.thaben + kur.zfrlst.lge Forderungen x 100 =
kurzfristige Verbindlichkeiten
Zahlungsmanagement : _Forderungen x 360 = Tage (Forderungslaufzeit)
Jahresumsatz
Erfolgssituation (Kapitalriickflussquote) : Gewinn (- Unternehmerlohn) + Abschrelbungen. x 100 =
Umsatz

Leistungsfahigkeit (Arbeitsproduktivitat) : Umsatz —Materialeinsatz —Fremdieistungen x 100 = %

Personalaufwand (+ Unternehmeriohn) v

Wichtig ist, dass der Unternehmer ein auf seinen Betrieb zugeschnittenes Kenn-
zahlensystem entwickelt, dass die Kotrolle aller wichtigen Bereiche erlaubt.

2.1.4 Planung

Die Uberpriifung der betrieblichen Situation und die Kontrolle der Entwicklung des
Unternehmens durch Auswertung der Daten aus dem Rechnungswesen ist eine
wichtige Grundlage fiir die Planungen zur Erreichung vorgegebener Ziele. Eine Pla-
nung ist jedoch nur dann sinnvoll, wenn sie regelmaBig daraufhin Uberprift wird, ob
und inwieweit die vorgegebenen Planwerte erreicht, Ubertroffen oder gar verfehit
wurden. '

trifft zu
voll und | Gber- | unent- | eher gar
ganz |wiegendischieden. Nicht nicht
+2 +1 0 -1 -2

Bei der Planung berticksichtige ich Alternativen/Szenarien; ich
flhre regelmafig Planungsrechnungen durch

Auf Basis des Jahresabschlusses flhre ich eine Umsatz- und
Erfolgsplanung durch. In regelmaRigen Abstanden stelle ich die Ist-
Werte den Soll-Werten gegeniber

In meinem Betrieb erfolgt eine zeitnahe und fortlaufende Liquidi-
tatsplanung, in der die liquiden Mittel, die Zahlungseingénge sowie
die bestehenden Kreditlinien beriicksichtigt werden

GroRere Investitionen werden nur im Rahmen eines Investitions-
plans getatigt

Die Arbeitsablauf-, Materialbereitstellungs- und Mitarbeitereinsatz-
planung wird in meinem Betrieb konsequent angewandt

Summe
Summe : 5 = Durchschnitt

%

%
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Jeder Planung liegt ein bestimmtes Ziel zugrunde. Zur Erreichung dieses Ziels flihren
in der Regel jedoch mehrere Wege. Eine griundliche Planung darf sich deshalb nicht
auf feste Vorgaben beschranken. Grundsatzlich missen eventuell zu erwartende
Schwierigkeiten wie sie bei der Durchfiihrung einzelner Schritte auftreten kénnen,
bedacht und durchgespielt werden. Eine gute Planung zeichnet sich also dadurch
aus, dass der endgtltigen Planung mehrere Alternativplanungen zugrunde liegen.
Falls sich einzelne Planungsgrundlagen im Laufe der geplanten Periode verandern
oder als falsch herausstellen, kann der Unternehmer auf bereits durchgesp|elte Pla-
nungsalternativen zurtickgreifen.

Im Erfolgsplan legt der Unternehmer fest, wie die Entwicklung seines Betriebes in
Zukunft verlaufen sollte. Dieser Leitfaden beruht in erster Linie auf den Daten der
jeweils aktuellen Gewinn- und Verlustrechnung. Bei der Festlegung der Planwerte
fur die einzelnen Positionen sind jedoch auch die Entwicklung der vergangenen Jah-
re und mehr noch die Erwartungen fir die Planungsperiode zu berlicksichtigen. Der
Unternehmer tut gut daran, nur realisierbare Vorgabewerte anzusetzen, eine ge-
schonter, auf Wunschvorstellungen basierender Erfolgsplan verfehlt seinen Zweck
und wird bereits nach kurzer Zeit zu Makulatur. Ein Erfolgsplan ist nur.dann sinnvoll,
wenn in regelmaligen Abstanden Gberpriift wird, ob und inwieweit der Plan eingehal-
ten, Ubertroffen oder verfehlt wird. Der Erfolgsplan muss also monatlich oder viertel-
jahrlich Planungswerte vorgeben, denen die entsprechenden Werte der BWA gegen-
tbergestellt werden. Die DATEV bietet die Moglichkeit, eine Planrechnung sowie ei-
ne Gegenuberstellung der Ist- und Planwerte in den monatlichen Betnebswwtschafth—
chen Auswertungen (BWA) auszuweisen.

Eine regelmaliige und zeitnahe Liquiditatsplanung ist heute Voraussetzung fiir das
Uberleben des Unternehmens. Die Liquiditatsplanung sollte sich ebenfalls (ber ein
Jahr erstrecken und monatlich Planwerte vorgeben.

Im Liquiditatsplan werden fiir jeden Monat des jahrlichen Abrechungszeitraums

die voraussichtlichen Einnahmen:
o flissige Mittel (Bank- und Postgiroguthaben, Kassenbestand)
e zu erwartenden Einnahmen (Kundenforderungen, korrigiert um zweifelhaf-
te Forderungen, Einnahmen aus Barumsatzen, Einnahmen aus sonstigen
Forderungen)

o Aufnahme von Krediten (Beachtung des Kreditrahmens)
e geplante Bareinlagen

den voraussichtlichen Ausgaben fiir:
o Kauf von Gegenstanden des Anlage- und Umlaufvermdégens
e Zahlung von Verbindlichkeiten
» Betriebsausgaben
¢ Privatentnahmen

gegenubergestellt. Der Saldo lasst drohende Finanzierungsengpésse noch vor ihrem
Entstehen erkennen und ermdglicht die rechtzeitige Einleitung von MaRnahmen zu
deren Behebung. Die in vielen Féllen unbemerkte Verschlechterung der Zahlungsfa-
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higkeit, die letztendlich zur Wiquiditdt und damit zur Insolvenz fuhrt, kann mit Hilfe
des Liquiditatsplans oft noch verhindert werden.

Der Kauf von betrieblichen Immobilien, teuren Maschinen und Kraftfahrzeugen wird
oft emotional entschieden. So kommt es immer noch vor, dass eine grol3e Anschaf-
fung getatigt wird, ohne vorherige Klarung der Finanzierung. Nicht wenige gesunde
Unternehmen geraten wegen dieser Sorglosigkeit in ernste finanzielle Schwierigkei-
ten bis hin zur Insolvenz. Ein sorgfaltig ausgearbeiteter Investitionsplan verhindert
derartige Probleme zuverldssig. Im ebenfalls flr ein Jahr giiltigen Investitionsplan
werden die geplanten Anschaffungen gestaffelt nach ihrer Dringlichkeit und verteilt
auf die geplanten Anschaffungsmonate aufgelistet. Die Zusammensetzung der Fi-
nanzierung (Eigenmittel, kurz-, mittel- und langfristige Kredite) werden den jeweiligen
Investitionen gegeniibergestellt. Fest geplante Anschaffungen sind bereits in den
Ausgaben im Liquiditatsplan zu berlcksichtigen.

Immer wieder ist festzustellen, dass die Mehrzahl der Handwerker die unproduktiven
Zeiten ihrer Mitarbeiter und die durch mangelhafte Materialwirtschaft entstehenden
zusétzlichen Kosten weitaus zu niedrig einschéatzen. Eine durchdachte und konse-
quente Arbeitsablauf-, Materialbereitstellungs- und Mitarbeitereinsatzplanung tragt
wesentlich zu einem guten Betriebsergebnis bei.

2.2 Marktpositionierung

2.2.1 Leistungsangebot

Bei der Beurteilung der Zukunftschancen des Unternehmens spielt dessen Stellung
auf dem Markt eine wesentliche Rolle. Betriebe, deren Angebot auf dem Markt nicht
mehr gefragt ist, werden von vornherein mit einem Malus bedacht. Ist eine Weiter-
entwicklung der vorhandenen Produktpalette nur begrenzt durchfiihrbar und ein
Ausweichen auf neue, zukunftstrachtige Leistungen nicht mdéglich, so wird der Be-
trieb bei der Beurteilung von vornherein kein ausreichendes Ergebnis erzielen kon-
nen. Eine Krediterlangung ist, wenn Uberhaupt — nur zu ungiinstigen Bedingungen
moglich.

trifft zu
vollund | Gber- | unent- | eher gar
ganz |wiegendschieden nicht nicht
+2 +1 0 -1 -2

Meine Produkte und Dienstleistungen sind auf dem Markt gut ein-
gefihrt

Die Qualitat meiner Produkte/Dienstleistungen ist gewahrleistet und
kann sich auch im Verhaltnis zu meinen Konkurrenten behaupten
Meine Produkte/Dienstleistungen sind fiir den Kunden attraktiv

Die Zusammensetzung meines Sortiments deckt die Winsche des
angestrebten Kundenkreises ab

Meine Produktpalette ist hinsichtlich der Lebenszyklen der einzel-
nen Produkte sowie der Produktvielfalt ausgeglichen

Summe
Summe : 5 = Durchschnitt
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Die erfolgreiche Markteinfiihrung der gegenwértig angebotenen Produkte und Dienst-
leistungen ist fiir jedes Unternehmen die Grundlage des gegenwartigen Erfolgs. Bei
der gegenwartigen Wettbewerbssituation kann dieser Erfolg nur dann erzielt werden,
wenn das Angebot qualitativ und preislich mit dem Angebot der Mitbewerber konkur-
rieren oder es sogar Ubertreffen kann. Ebenso wichtig ist die Attraktivitat des Ange-
bots fir den Kunden, d.h. ob die Leistungen sich an den Wiinschen der Kunden ori-
entieren. Hier spielt es auch eine Rolle, ob die Leistungspalette im Trend liegt, d.h.
ob das Angebot ,in“ ist. Mit der erfolgreichen Markteinfihrung der Produkte allein ist
es jedoch nicht getan. Produkte veraltern, werden technisch durch bessere Losun-
gen ersetzt oder kommen ganz einfach aus der Mode. Der Unternehmer muss darauf
achten, dass der Absatzeinbruch einzelner Produkte nicht ernste Auswirkungen auf
das Unternehmen zur Folge hat, d.h. das Auslaufen eines Produkts muss durch For-
cierung eines anderen Produkts aufgefangen werden. Voraussetzung ist zum einen
eine ausgewogene Zusammenstellung der Leistungen hinsichtlich ihrer Lebenszyk-
len, zum anderen eine sorgfaltig zusammengestelle Produktvielfalt.

2.2.2 Kundenpotenzial

Ein wesentliches Ziel jedes wirtschaftlich ausgerichteten Unternehmens besteht dar-
in, Interessenten fiir seine Produkte und Leistungen zu finden und als Kunden zu
gewinnen. In der Regel lebt der typische Handwerksbetrieb nicht von Spontan- und
Gelegenheitskunden. Deshalb ist eine sorgféltige Kundenpflege mit dem Ziel, Spon-
tan- und Einmalkunden zu Stammkunden zu machen, von groRer Bedeutung fir die
Zukunftssicherung des Betriebes. Kundenstruktur und —potenzial sowie die Entwick-
lung der Kundenzah! spielt deshaib auch bei der Beurteilung des Unternehmens eine
wichtige Rolle.

trifft zu
vollund | (Ober- | unent- [ eher gar
ganz__ |wiegendjschieden nicht nicht
+2 +1 0 -1 -2

Die Zahl meiner Kunden hat in den letzten Jahren stetig zugenom-
men ‘

Fir die Zukunft sehe ich noch erschlieRbare Kundenpotenziale
Die Struktur meiner Kunden ist breit gefachert

Uber das Zahlungsverhalten meiner Kunden kann ich nicht klagen
Ich bin nicht von einigen, wenigen Groflkunden abhangig

Summe
Summe : 5 = Durchschnitt

Ein wichtiger Anhaltspunkt fiir die positive Entwicklung des Unternehmens ist eine
Uber die Jahre wachsende Kundenzahl. Die Veranderung der Kundenzahl ist aller-
dings stets im Zusammenhang mit der durchschnittlichen Auftragsgréfe zu sehen.
Eine wachsende Kundenzahl kann auch zu einer negativen Beurteilung fuhren nam-
lich dann, wenn gleichzeitig die durchschnittliche Auftragsgréfie UGberproportional
kleiner wird. Die zunehmende Kostenbelastung fur die Abwicklung vieler kleinerer
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Auftrage kann zu einer Verschlechterung des Betriebsergebnisses fiihren. Dagegen
kann eine stagnierende oder leicht abnehmende Kundenzahl bei gleichzeitig starkem
Anwachsen der durchschnittlichen Auftragsgrole zu einem besseren Betriebsergeb-
nis fihren. '

Soll die bestehende Produktpalette auch in Zukunft Lebensgrundliage des Unterneh-
mens sein, so ist ein Wachstum nur dann méglich, wenn neue Kunden hinzugewon-
nen werden kénnen. Ist der Markt fir die Produkte bereits ausgeschopft, so konnen
zusatzliche Kunden nur durch neue Produkte oder Abwerbung der Kunden der Mit-
bewerber gewonnen werden. Je grofler das noch unerschlossene Kundenpotenzial
fir die gegenwartigen Produkte ist, desto besser sind die Zukunftsaussichten fir das
Unternehmen, Die Beurteilung der noch unerschlossenen Ressourcen im Bereich
der Kunden geht deshaib als wesentlicher Punkt in die Bewertung des Unterneh-
mens ein. :

Ein weiteres wichtiges Beurteilungskriterium flr die Sicherheit des Betriebes ist die
Kundenstruktur. Eine breit gefacherte Kundenstruktur, d.h. eine ausgewogene Zu-
sammensetzung der Kunden aus Grof3- und Kleinkunden, und ein Angebot an ver-
schiedene Kundengruppen ist die beste Vorsorge gegen massive Umsatzeinbriche
beim Ausfall von GroRkunden bzw. bei Verlust ganzer Kundengruppen.

Die Zah! der Betriebe, die schlieen missen, weil immer mehr Kunden die Zahlungs-
frist (iberziehen oder insolvent werden, nimmt stdndig zu. Anhand der DATEV-
Offene-Posten-Liste ist leicht festzustellen, von welchen Kunden Zahiungseingange
sicher zur erwarten und welche Forderungen abzuschreiben sind. Nimmt die Zahl der
Kunden mit schlechter Zahlungsmoral zu, so hat dies negative Auswirkungen auf die
Beurteilung der Sicherheit des Unternehmens. Der Unternehmer ist gut beraten,
wenn er die Solvenz der potenziellen Kunden vor Vertragsabschlufy pruft, wéhrend
der Auftragsdurchfiihrung auf Abschlagszahlungen besteht und auf ein konsequen-
tes Mahnwesen achtet. Die Durchfiihrung dieser Malknahmen 13sst auf besondere
Sorgfalt des Unternehmers schliefen und spielt bei der Beurteilung des Unterneh-
mens eine bedeutende Rolle.

2.2.3 Wetthewerbsstruktur

Die Feststellung, ob und inwieweit sich ein Handwerkszweig auf dem Markt erfolg-
reich etabliert hat, und die Analyse der Zukunftsaussichten der Branche stellen ein
wesentliches qualitatives Kriterium bei der Durchfiihrung des Ratingverfahrens dar.
Den Banken liegen Listen vor, in denen die verschiedenen Handwerkszweige nach
der gegenwartigen Situation der Branche sowie den voraussichtlichen Zukunftsaus-
sichten beurteilt sind. Auch vom Betriebsinhaber wird verlangt, dass er sich intensiv
mit dem Markt und seinen Mitbewerbern beschaftigt.




18

Trifft zu
voliund | Uber- | unent- | eher gar
ganz |wiegendischieden nicht nicht
+2 +1 0 -1 -2

In meiner Branche wurden in den Ietzten Jahren durchwegs
gute Ergebnisse erzielt

Flr meine Branche ist eine positive Entwicklung zu erwarten

Der Marktanteil meines Unternehmens ist in der Vergangenhelt
standig gestiegen

Die Marktposition meines Unternehmens wird sich in den néchsten
Jahren noch verbessern

.| lch kenne meine Wettbewerber und deren Starken

Summe

Summe : 5 = Durchschnitt

Besonders in unserer schnelllebigen, vom technischen Fortschritt gepragten Zeit ist
zu beobachten, dass einzelne traditionelle Handwerke an Bedeutung verlieren und
schlieRlich ganz verschwinden. Neue Branchen entstehen und nehmen deren Platz
ein. Eine wichtige Aufgabe des Unternehmers besteht darin, diese Entwicklungen zu
verfolgen und die Auswirkungen auf seine Branche genau zu beobachten. Die Bank
ist bei der Kreditvergabe an einem langfristigen, erfolgreichen Engagement interes-
siert. Branchen, deren Abwartsentwicklung seit Jahren andauert und bei denen keine
eindeutig positive Entwicklung zu erkennen ist, werden deshalb beim Rating von
vornherein mit einem Malus bedacht. Wird fiir die Branche eine ungiinstige Entwick-
lung vorausgesagt, dann liegt es am Unternehmer nachzuweisen, dass sein Betrieb
in den letzten Jahren entgegen diesem Trend seine Marktposition verbessern, seinen
Marktanteil erweitern und seine Ertrage stabilisieren bzw. sogar verbessern konnte.
Aus den Zahlen aus dem Rechnungswesen und seinen Konzepten fir die Zukunft
sollte zu erkennen sein, dass sich diese positive Entwicklung voraussichtlich auch in
Zukunft fortsetzen wird.

Um die Marktanteile seines Betriebes zu halten oder zu vergréfiern ist es notwendig,
dass der Betriebsinhaber die Aktionen seiner Wettbewerber aufmerksam verfolgt
und umgehend reagiert.

Die Kenntnis seiner Konkurrenten, deren Starken und Schwachen ist von grundsatz-
licher Bedeutung fir sein Unternehmenskonzept, sein Agieren und Reagieren.

f

i

e o

2.3 Leistungserstellung

2;3.1 Innovation

,Stillstand bedeutet Rickschritt* gilt ganz besonders heute, da jeden Tag zusatzlich
Konkurrenten mit neuen, verbesserten Produkten auf den Markt drangen. Auch das
Handwerk wird in vielen Bereichen von der steigenden Nachfrage nach Produkten
und Leistungen die ,in“ sind Oberrollt. Auch das Handwerk ist von der rasanten tech-
nischen Entwicklung betroffen. Betriebe die Leistungen anbieten, die technisch nicht
auf dem neuesten Stand sind, verlieren zusehends an Marktanteilen. Dieser Trend
wird sich in Zukunft verstarkt fortsetzen.

Trifft zu
voll und | (ber- | unent- | eher gar
ganz__ |wiegendschieden nicht | nicht
+2 +1 0 -1 -2

Damit mein Betrieb auf dem Markt konkurrenzféhig

bleibt, forciere ich Verbesserungen und Weiterent-

wicklungen der Produkte, von denen ich erwarte,

dass sie auch in Zukunft erfolgreich bleiben/werden

Ich beobachte sorgfaltig den Markt und beginne rechtzeitig mit der
Entwicklung neuer Produkte / Dienstleistungen fiir die Zukunft

Damit ich von der bestehenden Produktpalette unabhangig bin,
suche ich laufend nach neuen, zukunftstrdchtigen Geschafisfeldern
Bei der Auswahl neuer Produkte gehe ich keine Experimente ein.
Ich beschranke mich auf Produkte / Dienstleistungen mit hoher
Erfolgswahrscheinlichkeit

Auf dem Wege der Zusammenarbeit und Kooperation mit geeigne-
ten Betrieben erschlieBe ich zuséatziiche Absatzméglichkeiten fiir
meine Produkte / Dienstleistungen

Summe

Summe : 5 = Durchschnitt

Die Zukunft eines Unternehmens hangt ganz wesentlich davon ab, dass die eigenen
Produkte den Angeboten der Konkurrenz immer einen Schritt voraus sind. Eine der
wichtigsten Aufgaben des Unternehmers besteht deshalb darin, diejenigen Produkte
weiterzuentwickeln, die auch in Zukunft auf dem Markt bestehen kénnen, und deren
Absatz zu forcieren.

Fir Produkte und Dienstleistungen, deren Absatz stetig sinkt bzw. von denen zu er-

warten ist, dass ihre Bedeutung auf dem Markt in absehbarer Zeit abnimmt, miissen
rechizeitig Ersatzprodukte entwickelt werden. In wirtschaftlich schwierigen Zeiten
brechen in einzelnen Branchen ganze Geschéftsfelder weg. In diesen Falien sind die
Betriebe gezwungen, neue, nachgefragte Geschéftsfelder in ihre Produktpalette auf-
zunehmen. So nimmt z.B. im Baugewerbe der Anteil der Neubauten ab, wéhrend
Restaurierungs- und Aus-/Umbauarbeiten nach wie vor gefragt sind. Die Entwicklung
neuer Produkte wie auch die Besetzung neuer Geschaftsfelder ist meist mit umfang-
reichen Investitionen und bedeutenden Anlaufkosten verbunden. Der Entwicklung
neuer Produkte und der Besetzung neuer Geschéftsfelder muss deshalb immer eine
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gewissenhafte Analyse der Zukunftsaussichten der MalRnahmen vorausgehen. Wei-
terhin ist darauf zu achten, dass die Finanzierung den laufenden Betrieb nicht Gber-
fordert. Eine noch viel zu wenig genutzte Méglichkeit, in neuen Geschéaftsfeldern Ful’
zu fassen, bietet die Kooperation mit geeigneten Partnern. Hier bietet sich sowohl die
horizontale Kooperation, also die Zusammenarbeit mit Unternehmen der gleichen
Branche, wie auch die vertikale Kooperation als Zusammenarbeit von Unternehmen
verschiedener Handwerkszweige an. Zusammenschliisse von Unternehmen mit dem
Ziel, dem Kunden ,Alles aus einer Hand" anzubieten, gewinnen immer mehr an Be-
deutung. Betriebe, die sich auf die Abwicklung ihrer Leistung beschranken und den
Kunden mit der Koordination der einzelnen Handwerksleistungen allein Iasst, werden
in Zukunft immer mehr vom Markt verdrangt.

2.3.2 Produktion

Der sich auf allen Markten verstarkende Preiskampf fordert immer neue Opfer! Die
Zahl der Betriebe, die Insolvenz anmelden missen, wachst von Tag zu Tag. Neben
Fehlern im Management und einer verfehlten Markt- und Preispolitik tragen in vielen
Fallen auch Schwachstellen in der Produktion zum Scheitern der Unternehmen bei.
Die maschinelle wie auch personelle Ausstattung eines Unternehmens spielt deshalb
bei der Beurteilung eines Betriebes durch die Banken eine wesentliche Rolle.

trifft zu
voll und | lber- | unent- | eher gar
ganz |wiegendischieden nicht nicht
+2 +1 0 -1 -2

Die technische Ausstattung meines Betriebes ist auf dem
neuesten Stand und erlaubt eine reibungsiose Durchfiihrung
der Produktion

Die Ausbildung und Qualifikation meiner Mitarbeiter entspricht den
Anforderungen, die in meinem Betrieb gestellt werden

Meine Mitarbeiter werden entsprechend ihrer Ausbildung und ihren
Fahigkeiten eingesetzt

Meine Mitarbeiter und meine Maschinen sind ausgelastet. Unge-
nutzte Kapazitaten sind die Ausnahme

Bei kurzfristigen Auftragsspitzen kann ich auf Teilzeitkrafte oder
Kollegenbetriebe zuriickgreifen
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sen, deren Maschinenpark auf dem neuesten Stand ist, kdnnen auf Dauer dem Kon-
kurrenzdruck nicht widerstehen.

Mitarbeiter sollten grundsatzlich entsprechend ihrer Qualifikation im Produktionspro-
zess eingesetzt werden. Qualifizierte Krafte diirfen nur in Ausnahmefallen fur einfa-
che Arbeiten eingesetzt werden, wenig qualifizierte Mitarbeiter sollten nicht mit an-
spruchsvollen Tatigkeiten betraut werden.

Ein Untersuchungspunkt des Ratingverfahrens beschatftigt sich mit der Auslastung
der Maschinen und Mitarbeiter; wobei auf eine mdglichst hohe Auslastung der Ma-
schinen- und Mitarbeiterkapazitaten ein grolRer Wert gelegt wird. Ungenutzte Kapazi-
taten flhren zwangslaufig zu Produktivitatseinbussen und damit zu Kostensteigerun-
gen, die letztendlich Uber die Preise auf den Kunden abgewalzt werden mussen.
Langfristig ungenutzte Kapazitaten sind abzubauen, kurzfristig auftretende freie Ka-
pazitdten sollten nach Mdglichkeit an Fremdbetriebe ,verkauft® werden. Auch hier
konnte die Kooperation in vielen Fallen unerschlossene Méglichkeiten eréffnen.

2.3.3 Materialwirtschaft

Ein Merkmal der Vielseitigkeit der handwerklichen Leistungserstellung ist die unter-
schiedliche Bedeutung der Materialwirtschaft in den einzelnen Branchen. Wahrend in
den meisten Dienstleistungsbetrieben das Material nur eine untergeordnete Rolle
spielt, stellen die Materialkosten in anderen Handwerkszweigen, wie z.B. im Bau-
und Ausbaugewerbe, eine bedeutende, oftmals sogar die grofite Kostenposition dar.
Das gleiche gilt fiir das Waren- und Materiallager, das in vielen Fallen die grofite Po-
sition des Umlaufvermdgens bildet. In Unternehmen mit hchem Materialeinsatz und
groflen Materialbestand wird der Unternehmenserfolg wesentlich davon abhangen,
inwieweit der Betriebsinhaber die Materialwirtschaft seines Betriebes im Griff hat.

trifft zu
voll und | Gber- | unent- | eher gar
ganz |wiegendschieden nicht nicht
+2 +1 0 -1 -2

Summe

Summe : 5 = Durchschnitt

Die geringe Eigenkapitalbasis wie auch die zunehmenden Schwierigkeiten bei der
Beschaffung von Fremdkapital haben in den letzten Jahren dazu gefihrt, dass viele
Betriebe zum Teil notwendige Investitionen zurlickgestellt haben. Aufgrund der tech-
nischen Entwicklung veraltet ein Grofdteil der Maschinenausstattung in immer kurze-
rer Zeit. Moderne Maschinen arbeiten schneller, rationeller, genauer und erfordern
dartiber hinaus weniger Personal- und Materialeinsatz. Diejenigen Unternehmen, die
mit einer zum Teil veralteten technischen Ausstattung gegen Betriebe antreten mus-

Bei der Auswahl meiner Lieferanten achte ich besonders auf
Preiswiirdigkeit und Zuverlassigkeit

Der Umfang meines Waren- und Materiallagers wird standig kon-
trolliert und bleibt auf das betriebsnotwendige Maf beschrankt

Der groRte Teil des Materials wird direkt auf die Baustelle geliefert

Eine laufende Kontrolle des Lagerumschlags verhindert eine Aus-
weitung der Ladenhiiter

In meinem Betrieb wird zu jeden Auftrag die Materialbereitstellung
im voraus geplant. Unnétige Leerlaufzeiten durch Materialbeschaf-

fung werden damit zuverldssig vermieden

Sumnie
Summe : 5 = Durchschnitt
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Die standig zunehmende Konkurrenz unter den Lieferanten hat zu einer Starkung
der Verhandlungsposition des Handwerkers gefihrt. Voraussetzung fir erfolgreiche
Verhandlungen ist, dass der Betriebsinhaber die Entwicklung auf dem Anbietermarkt
standig verfolgt und lber die aktuellen, oft unterschiedlichen Preise und Konditionen
der in Frage kommenden Lieferanten informiert ist. Auf langere Sicht ware der Un-
ternehmer jedoch falsch beraten, wenn er jeweils nur den billigsten Anbieter bertick-
sichtigen wirde. Langjéhrige vertrauensvolle Zusammenarbeit, zuverlassige Abwick-
lung der Auftrdge und Lieferungen spielen bei der Auswahl des Lieferanten eine. e-
benburtige Rolle.

Noch immer ist sich ein Grofteil der Unternehmer im Handwerk nicht bewusst, wie
.teuer” ein grofles Material- und Warenlager ist und wie viel Kapital, das an anderer
Stelle fehlt, in nicht notwendigen Teilen des Material- und Warenlagers zinslos ge-
bunden ist. Die laufende Kontrolle des Lagerbestandes, der Abbau Uberfllssiger Be-
stande ist Grundlage einer konsequenten und kostensparenden Materialwirtschatft.

Befriebe derjenigen Branchen, zu deren Leistungserstellung in groerem Umfang
Material eingesetzt wird, sollten fir jeden Auftrag bereits im Vorfeld der Auftrags-
durchfihrung eine griindliche Materialeinsatzplanung erstellen. Unterbrechungen im
Produktionsprozess und damit verbundene Leerlaufzeiten, die letztendlich zu zusatz-
lichen Kosten fiihren, kdénnen dadurch weitgehend vermieden werden. Auch im
Handwerk ist der weitgehende Einsatz von Materiallieferungen ,just in time* direkt
auf die Baustelle sinnvoll. Jeder zusatzliche Transport durch eigene Fahrzeuge und
Beschaftigte verursachet zusatzliche Kosten durch unproduktiven Einsatz von Ar-
beitszeit und Produktionsmitteln.

2.3.4 Mitarbeiterpotenzial

Gerade der Handwerksbetrieb steht und fallt mit der Qualitat seiner Mitarbeiter. Bei
der Beurteilung eines Unternehmens spielt deshalb die Zusammensetzung, die Aus-
bildung und Qualifikation der Mitarbeiter eine entscheidende Rolle.

Die Bindung der erfahrenen, qualifizierten Mitarbeiter an ,ihren Chef und an ihren
Betrieb® ist eine der wichtigsten Voraussetzungen flir die Zukunftssicherung des Un-
ternehmens. Deshalb kommt der Beurteilung des Mitarbeiterpotenzials beim Rating-
verfahren eine wichtige Bedeutung zu. Nur ein qualifizierter Mitarbeiterstamm ist in
der Lage eigenstandig zu arbeiten und qualitativ hochwertige Arbeiten zu leisten.
Das Ausscheiden von erfahrenen, eingearbeiteten Mitarbeitern kann, besonders in
Kleinbetrieben, zu schwerwiegenden Stérungen im Produktionsprozess fiihren. Ein
Jreuer® Mitarbeiterstamm, mit einer ausgewogenen Alterszusammensetzung der
Leistungstrdger sowie eine geringe Fluktuation der Mitarbeiter wirken sich deutlich
positiv auf das Ratingergebnis aus.
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trifft zu
voliund | Ober- | unent- | eher gar .
ganz |wiegendschieden nicht nicht
+2 +1 0 -1 -2

Auf meine Mitarbeiter kann ich mich verlassen

Mein langjahriger Mitarbeiterstamm bleibt mir auch in Zukunft erhal-
ten

Meine Mitarbeiter sind es gewohnt, qualitativ hochwertige Arbeit Zu
leisten

Meine Mitarbeiter sind so gut ausgebildet, dass sie die Anforderun-
gen, die in meinem Betrieb vorausgesetzt werden, erflllen

l?ie Zahl meiner Mitarbeiter passt zu meinem Betrieb; Unter- bzw.
Uberkapazitaten im Personalbestand sind die Ausnahme

Summe.

Summe : 5 = Durchschnitt

Eine Uberlegte Personalpolitik ist weiterhin daran zu erkennen, dass die personellen.
Kapazitaten der langfristigen Auftragslage entsprechen. Der aus monate- oder gar

jahrelangen personellen Uberkapazitaten resultierende tGberproportional hohe Anteil
an unproduktiven Lohnkosten wird letztendlich dazu fuhren, dass das Unternehmen -
Preise verlangen muss, die liber denen der Konkurrenten liegen und vom Kunden

nicht mehr akzeptiert werden. Langanhaltende Unterkapazitaten im Personalbestand.
dagegen fiihren zu einer Uberlastung der Mitarbeiter, zu Unzufriedenheit, Spannun-
gen, Krankheit. Je Ianger diese Situation andauert, desto mehr nimmt die Qualitat ab,
gleichzeitig wachst die Zahl der unerledigten Auftrage an. Der Ruf des Untemeh-
mens wird letztendlich nachhaltig geschadigt.
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© 2.4 Wirtschaftliche Verhaitnisse

2.4.1 Vermdgens- und Kapitalstruktur

Nach wie vor ist die Vermogenssituation wichtigstes Kriterium bei der Kreditgewah-
rung. Nach den Bestimmungen zu Basel |l ist die Bank verpflichtet, streng darauf zu
achten, dass die ausgereichten Kredite hinreichend gesichert sind. Hierzu verlangt
die Bank vom Antragsteller umfangreiche und detaillierte Angaben hinsichtlich der
betrieblichen und privaten Vermdgenssituation sowie deren Finanzierung.

Die Aktivseite der Bilanz ist der Spiegel der Zusammensetzung des Vermaogens. Die
vom Steuerberater erstellte Bilanz ist jedoch rein nach steuerlichen Gesichtspunkten
erstellt. Die in einzelnen Vermodgenspositionen ausgewiesenen Zahlen entsprechen
nicht den wirklichen Marktwerten. Dies gilt insbesondere fiir die Betriebsgrundsticke
und Gebaude, die bei Erwerb zu Anschaffungswerten in die Bilanz eingestellt wur-
den. Die gravierenden Wertsteigerungen der letzten Jahrzehnte sind hier nicht be-
rcksichtigt. Die seit der Anschaffung vorgenommenen jahriichen Abschreibungen
haben den Bilanzwert zusatzlich vermindert. Zur Sicherung des Kredits setzt die
Bank fiir das Immobilienvermdgen den Wert an, der beim Verkauf im ungunstigsten
Fall zu erzielen ist. '

trifft zu
voll und | Uber- | unent- | eher gar
ganz |wiegendschieden nicht nicht
+2 +1 0 -1 -2

In meinem Betriebsvermdgen sind betrachtliche Werte im Anlage-
vermdgen und insbesondere in Immobilienwerten vorhanden. Die
stillen Reserven in den Bilanzwerten sind bekannt

Das Anlagevermdgen und ein Teil des Warenbestandes sind durch
Eigenkapital und langfristiges Fremdkapital finanziert

Die Ansétze einzelner Positionen des Umlaufvermdgens entspre-
chen den realen Werten, insbesondere beim Warenbestand und
bei den Kundenforderungen

Der Eigenkapitalanteil liegt bei 25 Prozent und héher

Ich verflge Gber ausreichendes Privatvermdgen

Summe
Summe : 5 = Durchschnitt

Die Bewertung des Material- und Warenbestandes sowie der Kundenforderungen fir
den Jahresabschluss richtet sich je nach Bedarf nach bilanzpolitischen Zielsetzungen
bzw. Erfordernissen zur Krediterlangung. Auch hier wird die Bank korrigierte Werte

- einsetzen, die mit Sicherheit auf dem Markt erzielbar wéaren.
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Die Passivseite der Bilanz zeigt, wie das Vermdgen finanziert ist. Grundsatzlich. gilt
die Regel, dass zumindest das Anlagevermdgen und der betriebsnotwendige Teil
des Umlaufvermdgens durch Eigenkapital und langfristiges Fremdkapital finanziert
sein muss: :

' Anlagevermégen + betriebsnotwendiges Umlaufvermdgen B
Deckungsgrad : - - — - = : %
Eigenkapital + langfristiges Fremdkapital

Einen ersten Anhaltspunkt fir die Qualitat der Finanziérung gibt die Kennzahl ,Ei-
genkapitalanteil®. ‘

Eigenkapitalanteil : Mx 100 = %
Gesamtkapital

Ohne Berticksichtigung betriebs- und branchenspezifischer Beéonderheiten solite
der Eigenkapitalanteil bei 25 Prozent und mehr liegen.

Da sich die Bank gegen alle Eventualitdten absichern muss, werden die personlichen
Vermégensverhaltnisse abgefragt und in die Gesamtbeurteilung der Solvenz mit ein-
bezogen.

Umfangreiches Privatvermégen wirkt sich positiv aus, private Verpflichtungen, denen
keine entsprechenden Vermdgenswerte gegeniiberstehen gehen negativ in die Be-
wertung ein.

2.4.2 Erfolgssituation

Durch die Einfithrung europaweit gliltiger Richtlinien, festgelegt in den Beschllssen
von Basel (Basel Il), reichten die von den Banken angewandten Kriterien zur Verga-
be von Krediten nicht mehr aus. Bisher war die Kreditgewahrung fast ausschlieflich
davon abhangig, ob und inwieweit dingliche Sicherheiten - in erster Linie Immobilien
— vorhanden waren. Nach den neuen Richtlinien wird im Ratingverfahren gleichran-
gig eine Priifung der gegenwartigen Ertragskraft aus der sich die zukunftigen Er-
folgsaussichten ableiten lassen verlangt. Auch hier steht neben den Sicherheitsbe-
strebungen der Bank das Interesse einer langfristigen Zusammenarbeit im Vorder-
grund.

Die Entwicklung der Ertragskraft der Unternehmen in den vergangenen drei bis flnf
Jahren kann bei der Beurteilung zukilinftigen Ertragslage als Indiz herangezogen
werden. Stetig gestiegene Umsétze und Gewinne lassen auf eine weitere positive
Entwicklung schliel3en. '

M
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trifft zu
voll und | Gber- | unent- | eher gar
ganz__|wiegendschieden nicht nicht
+2 +1 0 -1 -2

Die Ertragskraft meines Unternehmens konnte in den letzten Jah-
ren stetig verbessert werden und liegt {iber dem Durchschnitt der
Branche '

Der Auftragsbestand gewahrleistet die Auslastung meines Betrie-
bes fir mehrere Monate

Die Umséatze der gewinnbringenden Produkte konnte in den letzten
Jahren gesteigert werden

Verlustbereiche wurden sukzessive abgebaut

Ich achte darauf, dass der Lagerbestand den betriebsnotwendigen
Umfang nicht Ubersteigt

Summe

Summe : 5 = Durchschnitt

Hinweise auf zukinftige wirtschaftliche Entwicklung eines Unternehmens lassen sich
auch daraus ableiten, ob und inwieweit es gelungen war, '

- neue Produkte erfolgreich auf dem Markt einzufiihren,

- den Umsatz bestehender Produkte mit Uberdurchschnittlicher Gewinnmarge
zu steigern

- die Herstellung verlustbringender Produkte einzuschranken oder einzustelien.

Inwieweit die Existenz des Unternehmens in Zukunft gesichert ist, 1asst sich weiterhin
aus dem durchschnittlichen Auftragsbestand der letzten Jahre ablesen. Da hierzu
eine eindeutige, nachpriifbare Aussage nur schwer zu treffen ist, geht in die Beurtei-
lung in der Regel nur der derzeitige Auftragsbestand ein.

Nicht zu vernachlassigen sind die negativen Auswirkungen einer verfehiten Lagerhal-
tung auf die Erfolgslage eines Betriebes. Lagerbesténde die Uberproportional zum
Umsatz wachsen und ein zunehmender Anteil an Ladenhiitern binden Kapital, das
an anderer Stelle fehlt und verursacht unnétige Kosten fiir die Aufnahme von Fremd-
kapital. Diese Fehlentscheidungen gehen als negative Einflussgréien in die Beurtei-
lung der gegenwartigen und zukiinftigen Ertragskraft ein.

2.4.3 Finanzielle Situation

Beurteilungskriterium fir die finanzielle Situation eines Unternehmens ist, ob und in-
wieweit ein Unternehmen in der Lage ist, seinen finanziellen Verpflichtungen in vol-
lem Umfang rechtzeitig nachzukommen. Voraussetzung firr eine gesunde Finanzlage
ist eine Liquiditats- und Investitionsplanung (s. auch Pkt. 2.1.4). Der Kreditgeber
wird zuerst danach fragen, ob derartige Plane erstellt, regelmaRig Gberpriift und
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wenn erforderlich aktualisiert werden. Liegen keine Finanzplanungen vor, so mag
das an einer Uberdurchschnittlichen Ertragslage gelegen haben, oder daran, dass
sich der Betrieb bisher mit Gllick durchgemogelt hat.

trifft zu
. (vollund | Gber- | unent- | eher gar
ganz |wiegendschieden nicht nicht
+2 +1 0 -1 -2

Meinen Verpflichtungen (Zins- und Tilgungszahlung) aus
meinen Krediten kann ich stets piinktlich nhachkommen

Die Liquiditat meines Unternehmens ist aufgrund von Guthaben
und ausreichender Kreditlinien fiir die ndchsten sechs Monate
gesichert

Notwendige Investitionen kdnnen aus liquiden Mitteln und zur Ver-
fligung stehenden Kreditlinien getatigt werden

Bei der Begleichung meiner Lieferantenrechnungen kann ich
durchwegs Skonto abziehen

Verspatet eingehende Kundenzahlungen gefahrden meine Zah-
lungsfahigkeit nicht

Summe
Summe : 5 = Durchschnitt

Da die Bank darauf achten muss, dass die von ihr gewéhrten Kredite nicht notleidend
werden, ist eine genaue Priifung der gegenwartigen und zukinftigen Zahlungsfahig-
keit des Kreditnehmers ein wichtiger Punkt im Ratingverfahren. Die Bank wird des-
halb anhand ihrer Unterlagen priifen ob und inwieweit der Antragsteller bisher seinen
Verpflichtungen zu Zins- und Tilgungszahlungen aus bestehenden Kredite nachge-
kommen ist. Die Erfahrungen aus der Vergangenheit und der Liquiditdtsplan in dem
diese Zahlungsverpflichtungen fir die néchsten ein bis zwei Jahre festgeschrieben
sind, vermitteln der Bank ein recht zuverlassiges Bild inwieweit die Zins- und Til-
gungszahlungen fiir die von ihr ausgereichten Kredite gesichert sind.

Ein weiteres Kriterium fiir die Liquiditdtssituation eines Betriebes stellen die Zah-
lungsgewohnheiten dar. Der teuerste Kredit ist der Verzicht auf Skontierung der Lie-
ferantenrechnungen. Bei Betrieben, die durchwegs den Skontoabzug in Anspruch
nehmen kann davon ausgegangen werden, dass sie (iber eine solide Liquiditat ver-
fligen. Erste Anzeichen fiir Liquiditatsprobleme zeigen sich dann, wenn bei der Be-
gleichung von Rechnungen nur noch sporadisch Skonto in Abzug gebracht werden
kann, oder, wenn die Verpflichtungen erst kurz vor oder nach Ablauf des Zahlungs-
ziels beglichen werden.

Ein Liquiditatsplan in dem lediglich die- voraussichtlichen Ausgab'en berlicksichtigt
sind birgt die Gefahr in sich, dass jede unvorhergesehene Ausgabe Liquiditatseng-
passe zur Folge hat. Das gleiche gilt fir den Fall, dass Einnahmen, die im Liquidi-

tatsplan als sichere Einnahmen angesetzt wurden, ausfallen oder erst verspatet ein-

gehen. Diese unerwarteten Abweichungen von der Planung konnen teuer werden,
wenn zur Uberbriickung Kontokorrentkredite bzw. teure Uberziehungskredite in An-
spruch genommen werden missen. Wenn der Kreditrahmen bereits ausgeschopft
ist, sind ernsthafte Unternehmenskrisen vorprogrammiert. Aus diesem Grund ist fur
derartige Zwischenfille eine Reserve vorzusehen. Diese Reserve kann bestehen aus
schnell liquidierbaren Guthaben, privaten Mitteln oder nicht ausgeschépften Kreditli-
nien.
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Neben dem Liquiditatsplan stellt der Investitionsplan ein gleichwertiges Planungsin-
strument dar. Investitionen dirfen nur dann getatigt werden, wenn sie aus liquiden
Mitteln und/oder zugesagten Krediten getatigt werden konnen. Investitionen ohne
vorherige Sicherstellung der Finanzierung sind teuer und fihren meist zu schweren
Unternehmenskrisen.

2.4.4 Risikosituation

Risiken treten Uberall da auf, wo Menschen tatig werden. Die Leitung jedes Hand-
werksbetriebes ist mit mannigfachen Risiken verbunden. Nur dann, wenn die iaten-
ten Risiken bekannt sind, kann sich der Unternehmer auf den Eintritt des Ernstfalls
vorbereiten und rechtzeitig Vorsorge zur Abwendung von Gefahren fur seinen Be-
trieb treffen.

Zuerst einmal ist die Risikovorsorge fiir die Existenzsicherung des Unternehmens
und seiner Mitarbeiter; fir die Allgemeinheit wie auch die Umwelt von zentraler Be-
deutung. Daneben ist aber auch die kreditgebende Bank daran interessiert, dass das
Unternehmen, dem sie ihr Geld anvertraut hat, reibungslos lauft. Es wird ihr also
daran liegen, dass alle moglichen Risiken, die die erfolgreiche Weiterflinrung des
Unternehmens gefahrden, vermieden werden oder zumindest durch ausreichende
Riicklagen bzw. Versicherungen abgedeckt sind.

trifft zu
voll und | Ober- | unent- | eher gar
ganz |wiegendschieden nicht nicht
+2 +1 0 -1 -2

Ich habe Vorsorge getroffen, dass die mit meiner Produktion zu-
sammenhangenden Umweltrisiken minimiert sind (technische Vor-
sorge, Uberwachung und Schulung der Mitarbeiter)
Gewsahrleistungsrisiken werden durch sorgfaltige Planung und
Qualitdtskontrolle weitgehend ausgeschaltet
Produkthaftungsrisiken bestehen nur in geringem, (iberschaubarem
Mal -

Zur Absicherung gegen Unternehmensrisiken werden Ricklagen
gebildet

Die Unternehmensrisiken werden durch entsprechende Versiche-
rungen abgedeckt

Summe

Summe : 5 = Durchschnitt

Auch der Handwerksbetrieb hat mit immer strenger werden Gesetzen zum Schutz
der Umwelt zu kdmpfen. Stérungen in der Produktion, die zu schweren Umweltscha-
den fiihren, in der Regel hohe Kosten fir die Beseitigung dieser Schaden nach sich,
an denen ein Unternehmen zugrunde gehen kann. Eventuelle strafrechtliche Folgen
sind nicht ausgeschlossen. Die Bank legt grolen Wert darauf, dass der Kredit-
Antragsteller alle ihm mdoglichen Vorsorgemafinahmen zur Vermeidung der Umwelt-
risiken getroffen hat. Der Abschluss einer Versicherung gegen Umweltschaden ver-
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bunden mit einer Rechtsschutzversicherung ist bei gegebenem Risikopotenzial anzu-
raten und auch im Sinne der Kredit gebenden Bank.

Gewahrleistungsrisiken spielen ebenfalls in vielen Handwerkszweigen eine bedeu-
tende Rolle. Sie sind nur unzureichend tber Versicherungen abzusichern. Hier ist
der Unternehmer gefordert. Ein Groflteil der Gewahrleistungsrisiken kann durch
sorgfaltige Qualitatskontrolle ausgeschaltet werden. Vielen Banken liegen Branchen-
vergleichszahlen vor, aus denen die durchschnittlich von den Kunden in Anspruch
genommenen Garantien und Gewahrleistungsarbeiten hervorgehen. Eine tber dem
Durchschnitt liegende Reklamationsquote wird negativ bewertet.

Bei einigen Handwerkszweigen stellen dariiber hinaus die Produkthaftungsverpflich-
tungen ein gravierendes Risiko dar. Auch hier muss der Unternehmer Nachweis fih-
ren, dass alles Mégliche getan wird, um diese Risiken weitgehend auszuschlielen.
Neben den Méglichkeiten, die eine entsprechende Wahl der Rechtsform eroffnet,
bietet sich auch hier eine Risikovorsorge Uber eine Produkthaftpflichtversicherung
an.

Grundsatzlich kann ein Grofdteil der Risiken' liber entsprechende Versicherungen
entscharft werden. Zu beachten ist jedoch, dass sich die Versicherungsgesellschaf-
ten flr diese Leistung gut bezahlen lassen. Die beste Lésung besteht deshalb darin,
dass der Unternehmer zuerst einmal selbst tatig wird und Risikoquellen entscharft
oder beseitigt.

Die Bank wird vor Gewahrung der Kreditzusage darauf dringen, dass alle moglichen
Risiken aufgedeckt werden und vom Unternehmen eine entsprechende Vorsorge
und Absicherung verlangen.

2.5 Beziehungen zur Bank

2.5.1 Kontoflihrung

Die Beziehungen zur Bank, bei der ein Kredit beantragt werden soll, spielen bei der
Kreditvergabe eine grofe Rolle. Alle UnregelméaRigkeiten im Geschéaftsverkehr zwi-
schen dem Kreditsuchenden und der Bank sind festgehalten und jederzeit abrufbar.
Es ist also sinnvoll, die folgenden Fragen selbstkritisch und ehrlich zu beantworten.
In der Regel sind diejenigen UnregelméBigkeiten fiir die Kreditwlirdigkeitsprifung
relevant, die innerhalb der letzten fiinf Jahre vorgefallen sind. Zudem sind auch alle
schwereren Vergehen, die langer als 5 Jahre zuriickliegen, relevant.
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trifft zu
vollund | Uber- | unent- | eher Gar
ganz |wiegendschieden nicht nicht
+2 +1 0 -1 -2

In den letzten Jahren habe ich mein Konto nur mit Zustimmung der
Bank liberzogen

Scheck- oder Lastschriftriickgaben wurden von meiner Bank nicht
getatigt

Weder von meinem privaten Konto noch von meinen Geschafts-
konten wurden Kontopfindungen eingezogen _

Bisher habe ich keine Antrage auf Zins- und Tilgungsstundungen
stellen missen

Meine Bank weil} Bescheid ber meine weiteren Bankverbindun-
gen

Summe

Summe : 5 = Durchschnitt

2.5.2 Informationsverhalten

Da die Banken auch nach Basel Il und dem vorgeschriebenen Ratingverfahren noch
Ermessensspielrdume bei der Beurteilung des Antragstellers und der Vergabe von
Krediten hat, wird die Kreditgewahrung durch eine jahrelange gute und vertrauens-
volle Zusammenarbeit mit der Hausbank sicher erleichtert. Von grofem Vorteil ist,
wenn der Antragsteller seinen Sachbearbeiter und den Leiter der Bank personlich
kennt und die Kontakte auch pfiegt. Freundliches Auftreten und persénliche Gespra-
che schaffen ein positives Verhandlungsklima.

Das Rating-Gespréach und die Kreditverhandlungen mussen vom Unternehmer sorg-
faltig vorbereitet werden. Anlasslich der Terminabsprache ist eine Vorabklarung beim
zustandigen Kreditbearbeiter einzuholen, welche Unterlagen fir das Rating-
Gesprach bendtigt werden, und ob die Anwesenheit des Steuerberaters gewlnscht
wird. Der Termin ist pinktlich wahrzunehmen, die geforderten Unterlagen sollten an-
sprechend aufbereitet werden.

trifft zu
voll und | Uber- | unent- | eher gar
ganz |wiegendschieden nicht nicht
+2 +1 0 -1 -2

Seit Jahren besteht eine vertrauensvolle Zusammenarbeit mit mei-
ner Bank

Die BWA werden monatlich an die Bank weitergeleitet. Die Zahlen
der BWA werden von mir ausreichend kommentiert und sind
schlussig zum Jahresabschluss dargestellt.

Meine Bank wird regelmafig Gber alle wichtigen langerfristigen
Unternehmensplanungen und -entscheidungen informiert

Ich halte meine Bank stets Uber meine privaten und geschéftlichen
Verbindlichkeiten auf dem laufenden

Absprachen mit meiner Bank halte ich grundsétzlich ein

Summe

Summe : 5 = Durchschnitt
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Zur vertrauensvollen Zusammenarbeit mit der Bank gehdrt in erster Linie, dass der
Unternehmer die Bank umfassend tber den Stand und die Entwicklung seines Be-
triebes informiert. Hierzu gehort ein monatlicher Bericht Gber wichtige Unterneh-
menszahlen anhand der BWA. Der Jahresabschluss sollte in der ersten Halfte des
folgenden Jahres vorliegen und der Bank zur Verfugung gestellt werden. Bilanzen
sowie Gewinn- und Verlustrechungen, die erst zwei Jahre verspéatet vorliegen besit-
zen keinerlei Aussagekraft und weisen darauf hin, dass sich der Unternehmer nur
ungeniigend mit seinen betriebswirtschaftlichen Fihrungsaufgaben befasst.

Eine vertrauensvolle Zusammenarbeit bedingt auch, dass die Bank standig tber die
langfristigen Unternehmensziele und Planungen Bescheid weil3. Dies gilt insbeson-
dere in Hinsicht auf das Produktionsprogramm, den Absatzmarkt und die Personal-
politik. '

Grundsétzlich ist der Kreditnehmer verpflichtet, der Bank Auskunft Gber alle privaten
und geschéaftlichen Verbindlichkeiten zu erteilen. Anderungen sollten im Vorfeld mit
der Bank abgesprochen werden.

Eine Geschaftsbeziehung zwischen Bank und Bankkunden kann nur dann von Ver-
trauen gepragt sein, wenn beide Seiten die Spielregeln einhalten. Das bedeutet fir
den Unternehmer, dass er darauf achtet, dass seine Aussagen wahrheitsgetreu und
sachlich bleiben. Unerlasslich ist auch, dass er die Vereinbarungen mit seiner Bank
einhalt.
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3. Gesamtbeurteilung

Die abschlieRende Gesamtbeurteilung fasst das Ergebnis des Pre-Rating nochmals
Ubersichtlich zusammen. Die Starken und Schwachen des Unternehmens sind auf
einen Blick erkenntlich.

Fir eine differenzierte Betrachtung einzelner Teilbereiche im Gesamtzusammenhang
ist die Checkliste A vorgesehen, in die die bisherigen Eintragungen aus den ver-
schiedenen Teilkapiteln zu tbertragen sind. Fir eine bessere Darstellung sollten Sie
die im bisherigen Verlauf ermittelten Durchschnittswerte jeweils mittels eines Kreu-
zes einzeichnen und diese dann verbinden.

Anhand der einzelnen Durchschnittswerte kann beurteilt werden, in welchen Teilge-
bieten noch Defizite herrschen. So stellen Gebiete auf denen Durchschnittswerte
kleiner oder gleich Null erreicht wurden Defizite dar, wohingegen Werte zwischen 1
und 2 sehr zufrieden stellende Gebiete darstellen.

Checkliste A

Durch- | proble-
schnitt | matisch
-2 -1 0 +1 +2

kritisch |ordentlich; gut

1. Management und Mitarbeiter
1.1 Qualitat der Geschéfisfuhrung
1.2 Mitarbeitermotivation
1.3 Unternehmensrechnung
1.4 Planung

2. Marktpositionierung
2.1 Leistungsangebot
2.2 Kundenpotenzial
2.3 Wettbewerbsstrukiur

3. Leistungsersteilung / Innovation
3.1 Innovation
3.2 Produktion
3.3 Materialwirtschaft
3.4 Mitarbeiterpotenzial

4. Wirtschaftliche Verhiltnisse
4.1 Vermdgens- und Kapitalstruktur
4.2 Erfolgssituation
4.3 finanzielle Situation
4.4 Risikosituation

5. Beziehungen zur Bank
5.1 Kontofiihrung
5.2 Informationsverhalten
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Die Checkliste B stellt noch einmal Ubersichtlich die Durchschnittswerte auf den fur
das Rating relevanten Gebieten dar. Aus dieser Liste kann man auf einen Blick er-
kennen, in welchen Unternehmensbereichen die Starken und Schwachen des Be-
triebes liegen. Fir eine bessere Darstellung sollten Sie auch hier wieder die im bis-
herigen Verlauf ermittelten Durchschnittswerte jeweils mittels eines Kreuzes ein-
zeichnen und diese dann verbinden.

Checkliste B

Durch-

schnitt orderjtligh 9#“

+1 +2

1. Management

2. Marktpositionierung

3. Leistungserstellung / Innovation
4. Wirtschaftliche Verhéltnisse

5. Beziehungen zur Bank




