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Ein professionelles Auftreten ist beim Banktermin ein absolutes Muss.

Die schlechte Nachricht vorweg:
Fiir Gastronomen und Hoteliers
stehen die Chancen auf Bank-
kredite gemeinhin nicht gut. Das
gilt sowohl fiir Existenzgriinder als
auch fiir Unternehmer, die bereits
am Markt etabliert sind. Wer
seinen Banker trotz alledem von
seiner Kreditwiirdigkeit liberzeugen
mochte, muss mehr mitbringen als
nur eine gute Idee.

er Banker und der Gastronom -
traditionell ist das eine recht
schwierige Beziehung. Zumin-

dest, wenn es um die Vergabe eines Kredi-
tes geht. Die Kreditinstitute haben das
Gastgewerbe ldngst als »Risikobranche«
abgestempelt. Denn kaum eine andere
Branche gldnzt mit einer vergleichbar ho-
hen Insolvenzquote. Und nirgendwo sonst
versuchen so viele Quereinsteiger, ohne
jede relevante Berufserfahrungihr Gliick.
Zusammen lassen diese beiden Tatsachen
Bankangestellte schon einmal vorsorglich
ihren inneren Alarmknopf driicken. Sie
schauen bei Kreditantrdgen von Gastro-
nomen und Hoteliers stets besonders ge-
nau hin. Wer iiberhaupt eine Chance ha-
ben will, die Bank von der eigenen Kredit-
wiirdigkeit zu tiberzeugen, sollte das
Projekt »Kredit« deshalb akribisch genau
vorbereiten. »Generell gibt es von den
Banken heute nur noch Geld, wenn ein
Hochstmafd an monetdren Sicherheiten,
sprich Liquiditdt, vorhanden ist«, berichtet
Frank Bartels aus seinem Erfahrungs-
schatz. Der Unternehmensberater ist spe-
zialisiert auf Gastronomie, Hotellerie und

Gemeinschaftsverpflegung und bietet
auch Finanzierungsberatungen, beispiels-
weise fiir Existenzgriinder, an.

Wer nichts hat, kriegt auch nichts

Unprofessionelles Auftreten und ein zu
geringes Eigenkapital in der Tasche sind
absolute No-Gos, wenn der Banktermin
ansteht. »Das Eigenkapital sollte mindes-
tens 20 Prozent, wenn
nicht sogar 30 Prozent
der bendtigten Kredit-
summe ausmachen. Je
mehr, desto besser, rét
der Experte. Dazu hat
der Antragsteller idea-
lerweise auch noch zu-

Frank Bartels,
Unternehmens-
berater

sdtzliche Sicherheiten

zu bieten - etwa in Form von Immobilien,
Kontoguthaben, Wertpapieren Lebensver-
sicherungen oder Sachwerten. Haufig rei-
chen der Bank die Sicherheiten nicht aus
- fiir diesen Fall schadet es auch nicht,
zusétzlich noch Biirgen benennen zu kon-
nen. »Die Banken sichern sich sehr gut ab,
damit sie im Ernstfall ihr eigenes Risiko so
gering wie mdoglich halten konnen.«

Der Auftritt als Unternehmer

Wer sich beim Banktermin nicht wie ein
Unternehmer benimmt, dem wird der
Bankberater diese Rolle auch nicht abkau-
fen. Er will eine »Unternehmerpersonlich-
keit« kennenlernen, der man es zutraut,
ein Geschéft zum Erfolg zu fithren - und
einen Kredit zuriickzuzahlen. Dieser Tat-
sache sollte man sich schon lange vor dem
eigentlichen Kreditvergabegesprich be-
wusst sein. Sorgfalt und Akribie sind dem-

entsprechend auch gefragt, wenn es zu-
nédchst darum geht, einen Businessplan zu
erstellen. Im Kern enthélt dieser eine mit-
telfristige Kosten-, Umsatz- und Ertrags-
vorschau. Wer hier betriebswirtschaftlich
an seine Grenzen stof3t, sollte sich unbe-
dingt professionelle Unterstiitzung ins
Boot holen, statt darauf zu hoffen, dass der
Banker bei unvollstdndigen oder gar feh-
lerhaften Unterla-
gen schon einmal

Je mehr
Eigenkapital
vorhanden ist,
desto besser
stehen die
Chancen

ein Auge zudrii-
cken wird. Wahr-
scheinlich ist: Er
wird nicht. »Es
reicht auf gar kei-
nen Fall aus, seine
Idee auf einem
Blatt zu skizzieren und dazu den Betrag,
den man bendétigt, zu notieren«, warnt
Frank Bartels. »Leider kommt das in der
Realitit sehr oft vor. Da darf man sich
nicht wundern, wenn die Bank nicht mit-
spielt.«

Rating als Entscheidungsgrundlage

Vor dem Kredit steht schliefilich auch
noch das sogenannte Rating. Es prognos-
tiziert die Wahrscheinlichkeit, mit der ein
Unternehmen in Zukunft seinen Zah-
lungsverpflichtungen piinktlich und voll-
stindig nachkommen wird. Zu diesem
Zweck werden der Unternehmer, sein Un-
ternehmen und die vorgelegten Zahlen,
aber auch die Markt- und Branchensitua-
tion genauestens unter die Lupe genom-
men. Fiir mittlere und kleinere Betriebe
erstellen in der Regel die Banken das Ra-
ting selbst (internes Rating). Grof3e Unter-
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nehmen nutzen hiufig die Moglichkeit des
externen Ratings durch eine anerkannte
Ratingagentur. Das ist jedoch mit ver-
gleichsweise hohen Kosten verbunden.
Das Ergebnis des Ratings ist dabei noch
nicht die Entscheidung iiber den Kredit.
Diese istin letzter Instanzja auch noch an
andere Kriterien gekoppelt, wie etwa Si-
cherheiten, Kreditvolu-
men oder den Verwen-
dungszweck. Allerdings
liefert die erreichte Note
dem Bankberater eine
objektive Entschei-
dungsgrundlage. Und
sie hat Einfluss auf die
Konditionen des Kre-

Frank Bartels,
Unternehmens-
berater

dits. Wer seine Chancen

auf einen Kredit erh6-

hen mochte, fiir den lohnt es sich aufjeden
Fall sicherzustellen, dass das Rating nicht
zum unerwarteten Hindernis wird. »Man
sollte da sehr strategisch arbeiten und die
Weichen moglichst friih stellen: also bei-
spielsweise darauf achten, dass das Konto
nicht tiberzogen wird, dass ich eine posi-
tive Schufa-Auskunft habe, ich in Wirt-
schaftsauskunftsdateien, wie z.B. bei der
Creditreform, gut dastehe - und dass ich
einen guten Draht zu meiner Bank habe,
erklart Frank Bartels.

Forderkredite fiir Existenzgriinder

Grundsitzlich gibt es fiir Existenzgriinder
auch die Moglichkeit, einen Forderkredit

© piivat

Der Unternehmensberater Frank Bartels
bietet u.a. Finanzierungsberatungen an.

42

zu beantragen. Die 6ffentlichen Forder-
banken halten fiir fiir sie ndmlich beson-
ders geeignete Kreditangebote bereit.
Beispielsweise stellt die Kreditanstalt fiir
Wiederaufbau (KfW-Bank) interessante
Kreditlinien, Beteiligungen und Zuschiis-
se zur Verfiigung (einen Uberblick
iiber die Forderprodukte zum Griinden
und Erweitern von
Unternehmen bie-
tet die Website
www.kfw.de). So
weit, so gut. Leider
ist es jedoch in der
Realitét alles ande-
re als leicht, ein ge-
fordertes Darlehen

Man sollte
strategisch
arbeiten und
die Weichen
fir ein gutes
Rating friih
stellen zu bekommen.
Auch hier sind die
Ablehnungsquoten hoch. AufSerdem hat
die KfW-Bank keine Filialen, in die man
als Privatkunde einfach hineinspazieren
kann. Stattdessen muss der Griinder zu
seiner Hausbank gehen. In Verbindung
mit einem zuvor eingereichten Business-
plan und unter Beriicksichtigung einer
positiven Einschédtzung einer Hausbank
fragt diese dann bei der KfFW-Bank wegen
eines Forderkredites an. Fiir die Haus-
bank bedeutet das: viel Arbeit, wenig Pro-
fit, da keine hauseigenen, sondern Fremd-
kredite bearbeitet und vermittelt werden.
»Dementsprechend hoch ist oftmals
schon die Motivation der Banken, sich um
Forderkredite fiir Existenzgriinder zu be-
mitheng, weif Frank Bartels aus seinem
Beratungsalltag. Fiir diesen Fall empfiehlt
der Experte einen »Deal« mit der Bank:
»Eventuell 1dsst sich die Bank darauf ein,
den Kredit zu teilen, also beispielsweise
die eine Hilfte iber die Hausbank und die
andere Hélfte tiber eine Férderbank lau-
fen zu lassen.« In jedem Fall entscheidet
die Bank dariiber, ob sie einen Antrag an
eine Forderbank weiterleitet - sie ist nicht
verpflichtet dazu.

Wer trotz aller Bemiihungen die Voraus-
setzungen fiir einen Bankkredit nicht er-
fiillen kann, muss eine wirklich gute Idee
noch nicht begraben. Sogenannte Busi-
ness-Angels oder auch private Investoren
konnen heutzutage gerade fiir Existenz-
griinder durchaus eine Alternative dar-
stellen. Aber auch sie wollen iiberzeugt
werden: von der Geschiftsidee als solches
genauso wie von den zu erwartenden
Wachstumsraten.

Der Businessplan

Die vorliegende Ausarbeitung bein-
haltet die acht wichtigsten inhaltli-
chen Elemente eines jeden Busi-
nessplans und orientiert sich an den
Anforderungen der KfW-Banken-
gruppe und einiger Kreditinstitute.
Hinsichtlich der einzelnen Themen-
untergliederungen handelt es sich
um einen moglichen Aufbau, der je
nach den individuellen Erfordernis-
sen an einigen Stellen durchaus
auch vertieft werden sollte.

2. Griinderprofil
2.1. Fachliche und personliche
Voraussetzungen
2.2. Branchenerfahrungen
2.3. ... (eigene weiterfithrende
Untergliederungen)
3. Markteinschitzung
3.1. Marktpotenzial
3.2. Zielgruppe
3.3. ... (eigene weiterfiihrende
Untergliederungen)
4. Wettbewerbssituation
4.1. Konkurrentenanalyse
4.2. Starken- und Schwichen-
analyse
4.3. ... (eigene weiterfiihrende
Untergliederungen)

6. Unternehmensorganisations-
und Personalmanagement
6.1. Rechtsformwahl
6.2. Aufgabenorganisation

(Organigramm)
6.3. Ablauforganisation
6.4. Personalstruktur

8. Finanzwirtschaftliche
Planungen
8.1. Kapitalbedarfsplanung
8.2. Umsatz-und Rentabilitéts-
vorschau
8.3. Liquiditédtsplan
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