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Sprecher:

Vielleicht haben Sie schon einmal den Namen Bill Gates gehort. Bill Gates, das ist
der Amerikaner, der als Student schon fleiBig Computerprogramme schrieb, daraus
ein Geschaft machte und heute der Chef von Microsoft, dem
Softwareunternehmen, das vor allem durch sein Betriebssystem 'Windows' bekannt
wurde.

Wie bringt man es vom Computerfreak zum erfolgreichen Unternehmer? Man
braucht Mut zum Risiko, gute Ideen und Geschéaftssinn, und man braucht vor allem
Geld. In der Regel von einer Bank - fast kein Unternehmen in Deutschland kommt
namlich ohne Kredit von einer Bank aus. Verweigert die Bank einen Kredit, droht
dem Unternehmerdasein bald ein jéhes Ende.

Jiirgen Peter:
Heute sind schon wieder zwolf Bestellungen fur den neuen Computer gekommen.
Du, sag mal, Sascha, wie viele Rechner haben wir denn Gberhaupt noch da?

Sascha Hancke:
Ich glaube, hinten im Laden stehen noch sechs oder acht, und im Keller mussten
auch noch so vier, funf Stuick sein - spatestens morgen muss ich wohl nachbestellen.

Jiirgen Peter:
Was meinst du, kénnten wir nicht fir die Epson-Drucker nachste Woche n'en
Sonderangebot machen und 90 Mark runtergehen?

(Telefon klingelt)
Firma Hancke und Peter, Guten Tag, ja, Peter am Apparat...

hm, worum geht's denn.... aha, hm.... Moment mal bitte...
Sascha, das ist der von der Bank. Ob wir morgen Vormittag beide vorbeikommen
kénnen?

Sascha Hancke:
Wieso, gibt's Arger oder was?

Jurgen Peter:
Na ja, er will sich mit uns tGber unseren Kontostand unterhalten, mehr will er am
Telefon nicht sagen.

Sprecherin:

Ein Kredit von der Bank - das ist fir Unternehmen in Deutschland die
Finanzierungsquelle Nummer eins, wenn sie wachsen und investieren. Die gute
Geschéaftsbeziehung zur Bank ist zwar nicht die einzige, aber dennoch eine sehr
wichtige Grundlage fur den Erfolg eines Unternehmens. Doch die Zusammenarbeit
von Bank und Unternehmen bei der Kreditvergabe ist in der Praxis nicht immer frei
von Konflikten.

Hinz:

Ich hab's doch schon die ganze Zeit gesagt: Lange macht die Bank das nicht mehr
mit. Wir haben das Konto schon wieder seit zwei Monaten weit Gberzogen. Und

wenn wir Pech haben, zahlt die Bank uns jetzt keine mide Mark mehr aus. Keine
Rechnungen. Keine Leasingraten. Keine Lohne. Dann kénnen wir unsere
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Angestellten nachste Woche nach Hause schicken. Aus! Vorbei der Traum vom
Unternehmerleben.

Kunz:

Mensch, jetzt hor' doch auf und mach' hier keine Panik. Ich kann's doch auch nicht
andern. Ich hab' in den letzten Monaten fast jede Rechnung erst auf den letzten
Drucker bezahlt, um Zeit zu gewinnen.

Hinz:
Was hat der von der Bank denn gestern genau gesagt am Telefon, als du den
Termin gemacht hast?

Kunz:

Das hab' ich dir doch schon alles erzahlt. Wir hatten unser Limit von
hundertfunfzigtausend Mark schon fast um fanfzigtausend Uberschritten. Und er
kdme jetzt langsam an die Grenze dessen, was er noch vor seinem Chef vertreten
kénne, oder so dhnlich hat er sich ausgedrickt. Wir mussten uns jetzt ganz schnell
was einfallen lassen, sonst...

Hinz:
Ja, was sonst? Na, sag schon!

Kunz:
Sonst mussten wir wohl grundséatzlich tiber unsere Geschaftsbeziehung
nachdenken.

Hinz:
Na, dann ist doch wohl alles klar: Die kiindigen uns den Kredit.

Kunz:

Ach, gar nichts ist klar. Du kennst doch unseren Auftragsstand. Das Geld kommt
doch in ein, zwei Monaten rein und dann kénnen wir den Kontokorrentkredit
wieder abbauen. Die Bank muss uns nur noch ein paar Wochen Zeit geben, dann -
dann kriegen wir das wieder in den Griff.

Sprecherin:

Ein Unternehmen kann sein Konto bei der Bank in der Regel Uiberziehen. Das heif3t,
es hat einen Kontokorrentkredit bis zu einer bestimmten Grenze, dem Limit. Dieser
Kredit wird gebraucht, wenn die Ausgaben kurzfristig das Guthaben auf dem
Konto Ubersteigen. Die Betonung liegt dabei auf kurzfristig. Denn ein solcher
Kredit ist sehr teuer und sollte deshalb nur fur die kurzfristige
Unternehmensfinanzierung in Anspruch genommen werden. Die Zinsen flr einen
Kontokorrentkredit sind namlich fast doppelt so hoch wie fur einen langfristigen
Kredit mit mehreren Jahren Laufzeit. Nimmt ein Unternehmen den Kontokorrent
dennoch Uber langere Zeit in Anspruch, kann es schlieBlich in einen Teufelskreis
geraten. Wegen der hohen Zinsen steigen ndmlich auch die Kosten des
Unternehmens von Monat zu Monat. Verdient das Unternehmen dann nicht genug
Geld, um den Konto-Kurrentkredit schnell zurGickzuzahlen, verliert eine Bank
irgendwann die Geduld und verlangt ihr Geld binnen kurzer Zeit zurick. Fir so
manches Unternehmen kann das die Pleite bedeuten.

Kunz:

Wir mussen den dazu kriegen, dass er uns einen Teil des Konto-Korrektkredits in
einen langfristigen Kredit umwandelt. Dann hatten wir wenigstens nicht mehr
diese horrenden Zinszahlungen jeden Monat.



Hinz:
Die Diskussion hatten wir doch erst vor ‘nem halbem Jahr, darauf lasst der sich nie
ein.

Kunz:
Aber wenn der unsere Auftragsliste sieht, muss er doch einlenken. SchlieBlich hat
die Bank ja gar nichts mehr von uns, wenn wir Pleite gehen.

Banker:
Ja, bitte!

Kunz:
Tag, Herr Mdller.

Banker:
Ah, schénen guten Tag, die Herren. Bitte treten Sie néher!

Hinz:
Tag, Herr Mdller.

Banker:

Gehen wir doch gleich hier an den Konferenztisch. Bitte meine Herren, nehmen Sie
Platz. Tja, kommen wir am besten gleich zur Sache. Ihren Kontostand kennen Sie,
da muss ich lhnen wohl nichts mehr erzahlen. Ich habe in den vergangenen zwei
Monaten stillschweigend geduldet, dass Sie tGber das Limit hinaus Uberzogen
haben, das haben Sie ja gemerkt. SchlieBlich wollen wir doch alle, dass es mit ihrem
Unternehmen weitergeht. Aber Sie mussen auch verstehen, dass wir als Bank nicht
tatenlos zusehen koénnen, wenn sich ihre Zahlungsfahigkeit von Monat zu Monat
verschlechtert. Woran liegt das denn? Wie gedenken Sie Uberhaupt, von ihren
Schulden runterzukommen?

Kunz:

Ja, Herr Muller. Ah, wir haben ja gestern am Telefon schon kurz dariiber
gesprochen. Also, Anfang des Jahres, hatten wir einen kleinen Engpass, eine - eine
Flaute. Aber ich habe lhnen eine Aufstellung Uber unsere aktuelle Auftragslage
mitgebracht. In Rechnung gestellt haben wir momentan neunundvierzigtausend
Mark, die Zahlungen treffen in den nachsten vier Wochen ein. Und unsere
Auftrage bringen einen Umsatz von voraussichtlich hundertzwanzigtausend Mark.

Banker:
Hm, hm. Ja, und bis wann wollen Sie den Kontokorrent zurlckfihren - zumindest
unter's Limit?

Kunz:

Ahm, ja, dazu habe ich eine Liquiditatsplanung fur Sie zusammengestellt. Sehen
Sie, hier. In den nachsten drei Monaten kénnten wir den Kontokorrent schon um
ein gutes Viertel abbauen.

Hinz:

Wissen Sie, in unserer Branche muss man enorme Summen vorfinanzieren. Bis so
ein Auftrag abgeschlossen ist und die Zahlung eingeht, vergehen oft zwei bis drei
Monate.



Banker:

Ja, das ist ja schén und gut, meine Herren. Aber ihre Angestellten mussen Sie
punktlich jeden Monat bezahlen, und die Leasingraten fur die Firmenwagen sind
auch schon wieder fallig. Ehrlich gesagt, bei ihrer Kostensituation bin ich sehr
skeptisch, ob Sie in den nachsten drei Monaten ihre Schulden zurickfihren
kénnen.

Kunz:

Herr Muller, mein Partner hat Sie ja schon darauf hingewiesen. Unser Problem ist,
dass wir die Auftrage lange vorfinanzieren mussen - und das mit einem teuren
Kontokorrentkredit. Ich wollte Ihnen deshalb vorschlagen, zumindest einen Teil
unserer Schulden in einen langfristigen Kredit umzuwandeln.

Banker:

Horen Sie doch auf, das Thema hatten wir doch schon mal. Sie wissen genau, dass
wir uns auf einen langfristigen Kredit nur einlassen, wenn Sie mir die
entsprechenden Sicherheiten bringen. Und soweit ich informiert bin, haben Sie
weder ein Grundstiick noch ein Haus zu bieten. Also lassen Sie uns doch realistisch
bleiben und erst mal sehen, wie Sie die nachsten Monate tberstehen.

Hinz:
Ich hab's dir gleich gesagt, der bleibt hart.

Kunz:
Ja, ja.

Banker:

Ich habe hier die Uberweisungsauftrage fir die Gehalter liegen, die Sie letzte
Woche reingeschickt haben. Wenn ich die auszahle, meine Herren, schieBen Sie mit
achtzigtausend Mark Ubers Limit. Das sind Zahlen, die kann ich fur Sie hier im
Hause nicht mehr vertreten, das ist fiir uns nicht mehr darstellbar.

Kunz:
Aber Herr Muller, hér'n Sie mal. Sie wissen doch so gut wie ich, dass wir dicht
machen kénnen, wenn Sie unsere Leute nicht mehr bezahlen.

Hinz:
Und wenn wir Pleite gehen, kénnen Sie lange auf Ihr Geld warten, das ist lhnen
doch hoffentlich auch klar.

Banker:

Aber ich bitte Sie, meine Herren. Wer spricht denn gleich von Pleite. Ich gebe lhnen
doch noch eine Chance. Wenn Sie mir bis morgen Mittag, sagen wir, zwoélf Uhr,
Zahlungen in Hohe von finfzigtausend Mark reinreichen, dann zahle ich die Léhne
und die offenen Rechnungen, und dann sehen wir weiter. Also, nach lhrer
Auftragslage muss das doch zu machen sein. Lassen Sie sich halt was einfallen.
Vielleicht haben Sie ja auch privat noch etwas auf der hohen Kante.

Hinz:
Ja, ja.

Banker:
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Aber ich warne Sie. In den nachsten Monaten mussen Sie den Umsatz kraftig
steigern - sonst sehe ich schwarz fur unsere weiteren Geschéftsbeziehungen.

Sprecher:

In einer ganz &hnlichen Situation wie diese beiden Pechvégel befanden sich am
Anfang ihrer Unternehmerkarriere Sascha Hancke und Jurgen Peter. Die beiden
Informatik-Studenten aus Aachen waren gerade Anfang zwanzig, da wagten sie
den Schritt in die Selbstandigkeit und eréffneten einen Computerladen, die Hancke
und Peter GmbH. Das junge Unternehmen bot sogenannte Systemlésungen an,
eine Dienstleistung, die damals, vor zehn Jahren, noch nicht sehr verbreitet war.
Hancke und Peter verkauften die Computer nicht nur, sie stellten auch alle Gerate
auf, installierten samtliche Programme und Ubernahmen schlieBlich die Wartung
und Reparatur. Der Bedarf an solchen Diensten war groB, und das Unternehmen
steigerte den Umsatz rasch; trotzdem waren die Ausgaben zunéachst héher als die
Einnahmen. Der Grund: Viele Lieferanten verlangten sofortige Bezahlung bei
Lieferung. Die Kunden andererseits zahlten oft erst nach einigen Wochen. Hancke
und Peter Uberzogen deshalb ihr Konto tUber das Limit hinaus, bis die Bank lhnen
schlieBlich ein Ultimatum stellte, achtzigtausend Mark an nur einem Nachmittag
aufzutreiben. Was im ersten Moment schier unmaoglich erschien, die
Jungunternehmer schafften es. Sascha Hancke erinnert sich:

Sascha Hancke:

Damals, als der Banker bei der ersten Bank uns sagte, unsere Plane seien nicht
nachvollziehbar, habe ich das fur bare Miinze genommen. Wir waren ja auch erst
23, 24 Jahre alt und dachten, jemand in einer leitenden Position bei einer Bank
weil3, was er redet, wenn er so was sagt. Aber das ist eine lllusion. Wir waren dann
schon ziemlich erstaunt, als wir mit den gleichen Unterlagen zu einer anderen Bank
gingen und wir mit denen Uber das dreifache Kreditvolumen reden konnten. Man
sollte Amtern und Banken nicht immer alles abnehmen.

Sprecherin:

Sascha Hancke und Jirgen Peter waren Uberhaupt erst in diese brenzlige Situation
geraten, weil ihnen vor allem eins fehlte: Eigenkapital, also das Kapital, das der
Eigentimer eines Unternehmens selbst in seine Firma einbringt. Zu wenig
Eigenkapital, das ist auch ein Grund dafur, dass die Zahl der Konkurse in
Deutschland von Jahr zu Jahr steigt. Die Eigenkapitalquote, das ist der Anteil des
Eigenkapitals am Gesamtkapital eines Unternehmens, betragt in deutschen
Unternehmen durchschnittlich etwa zwanzig Prozent. Viele kleine Unternehmen
erreichen sogar nur eine Eigenkapitalquote von zehn Prozent. Wenn ein
Unternehmen mit so wenig Eigenkapital einige Monate lang Verluste macht, wird
es schnell zahlungsunféhig, also insolvent.

Naturlich liegt es nicht immer nur am Geld, wenn ein Unternehmen Pleite geht. Oft
haben Unternehmer einfach zu wenig Erfahrung und schatzen ihre Marktchancen
falsch ein. Aber auch die Banken sind an so manchem Konkurs nicht unschuldig.
Gerade in Situationen, wie sie Hancke und Peter erlebten, verweigern sie
zusatzliche Kredite. Dann wird den Banken vorgeworfen, sie seien zu risikoscheu.
Professor Hans Buschgen weist diesen Vorwurf zurlick. Er leitet das Institut far
Bankwirtschaft an der Universitat Koln.

Biischgen:

Selbstverstandlich sind die Banken risikoscheu. Sie mussen es auch sein, weil sie
eben auf Basis von Kundeneinlagen arbeiten, in hohem MaBe. Es gibt einen alten
Spruch, dass man gutes Geld nicht Schlechtem nachwerfen sollte. Die Banken
arbeiten auf der Basis von Fremdmitteln in hohem MaBe, die kénnen sie nicht so
ohne weiteres ins Feuer werfen. Wenn Banken das weitere Schicksal eines
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Unternehmens negativ beurteilen, jedenfalls ungunstiger beurteilen als ein
Unternehmen selbst, dann werden sie keine Kredite mehr gewéhren. Also, ich
glaube nicht, dass steigende Insolvenzzahlen mit hoher Risikoscheu der Banken
zusammenhangen, das seh' ich nicht so.

Sprecherin:

Banken sind in Deutschland die Finanzierungsquelle Nummer eins, wenn
Unternehmen wachsen und Geld fur gréBere Investitionen brauchen. Professor
Buschgen meint, die Banken wirkten in der Wirtschaft wie ein Filter, der gute,
aussichtsreiche Unternehmen von schlechten, aussichtslosen trennt. Allerdings
lagen die Banken mit ihren Einschatzungen nicht immer richtig, glaubt der
Wissenschaftler. Vor allem neu gegriindete Unternehmen hatten es deshalb
schwer, an Kapital zu kommen, zu schwer.

Biischgen:

Dass deutsche Banken sich schwer tun, Innovatives zu finanzieren, insbesondere bei
Unternehmen, die noch nicht lange im Markt tatig sind, das ist sicherlich Tatsache.
Und die Banken kénnten da sich doch mehr Risikofreude leisten, wenn sie
mittelstandische Unternehmen, die innovative Verfahren entwickeln, starker
unterstUtzen wirden und vielleicht durch subtilere Analysen zu einer besseren
Beurteilungsmaoglichkeit kamen als es moglicherweise heute der Fall ist, dann
kénnten sie mehr Fremdfinanzierung dort schon betreiben.

Sprecher:

Nach den schlechten Erfahrungen mit der ersten Bank wechselten Sascha Hancke
und Jurgen Peter das Kreditinstitut. Die neue Bank kannte sich in der
Computerbranche besser aus als die alte und schatzte deshalb die
Wachstumschancen des jungen Unternehmens optimistischer ein. Und damit lag sie
auch goldrichtig, denn die Hancke und Peter GmbH wuchs und wuchs und wuchs.
Es dauerte nicht lange, da zahlte die Belegschaft funfzig Angestellte, der Umsatz
steuerte auf zwanzig Millionen Mark zu, und der Computerladen platzte aus allen
Nahten. SchlieBlich stand fest, ein neues Firmengebaude musste her. Jurgen Peter
begann zu rechnen. Sollten sie ein Blirogebaude mieten, kaufen oder selber
bauen? Mit welchem Umsatz konnten sie in Zukunft rechnen und mit welchem
Gewinn? Wie sollten sie das Geld fur ein neues Gebaude aufbringen? Ohne
Bankkredit, nur aus dem Gewinn, waren solche Investitionen nicht zu finanzieren.
Jurgen Peter stellte die neuesten Geschaftszahlen zusammen, kalkulierte die
Kosten fur den geplanten Neubau und rechnete in einem Finanzplan durch, wie
viel Kredit sie brauchten und welche Raten sie jeden Monat zurlickzahlen konnten.
Jetzt galt es nur noch, die Bank zu Uberzeugen.

Sprecherin:
Was eine Bank so alles pruft, bevor sie einen Kredit bewilligt, erlautert Bernd
Figiel. Er ist Firmenkundenberater bei der Stadtsparkasse in KoIn:

Figiel:

Ich wirde mal sagen, drei wichtige Punkte: Management, Management,
Management. Also, wir gucken uns die Jungunternehmerperson an, das ist das
Allerwichtigste. Wie ist die Qualifikation, welchen Erfahrungsschatz bringt er ein,
wie sind die Branchenaussichten, welche Produkte hat das Unternehmen, wie ist
der Absatzmarkt fur diese Produkte, wie ist die Personalstruktur? Es kommt ja dann
letztlich auf jeden einzelnen Mitarbeiter an, ob das Unternehmen erfolgreich ist.
Wie ist die Qualifikation, wie stellt man sich die Entwicklung der néachsten drei
Jahre vor, welchen Umsatz, welche Kosten, welchen Ertrag kann man erreichen



8

und das mit welchen Mitteln. Welche Zielgruppen hat man im Auge. Wir versuchen
also, diese Vorhaben nachzuvollziehen, ob es plausibel uns erscheint.

Sprecherin:

Wenn eine Bank einen Kredit vergibt, geht sie immer das Risiko ein, dass ihr Kunde
vielleicht irgendwann nicht mehr zahlen kann. Ein wichtiges Kriterium bei der
Kreditvergabe ist deshalb das Vertrauen zwischen Kunde und Bank. Und zwar im
wahrsten Sinne des Wortes. Der Begriff Kredit geht auf das lateinische Verb
credere zurick und das bedeutet leihen, glauben und vertrauen. Wer einen Kredit
gewahrt, heiBt deshalb auch Glaubiger, der Kreditnehmer ist der Schuldner.

Sprecherin:

Vertrauen ist gut, Kontrolle ist besser - an dieses russische Sprichwort halt sich auch
eine Bank. Sie versucht einzuschatzen, ob ein Kunde in der Lage sein wird, den
Kredit zurtickzuzahlen. Das hei3t, sie pruft seine Kreditwurdigkeit. Daftr sammelt
die Bank so viele Informationen wie méglich, vor allem im Gesprach mit dem
Kunden, das ist die sogenannte Selbstauskunft. Und wenn ein Schuldner dennoch
irgendwann insolvent wird, kann seine Bank auf die sogenannten Sicherheiten
zuruckgreifen. Ein Kreditvertrag sieht in der Regel namlich vor, dass ein insolventer
Schuldner zum Beispiel sein Haus, sein Grundstlick oder seine Lebensversicherung
an die Bank abtreten muss.

Sprecher:

Die Hancke und Peter GmbH erhielt nach einigen Verhandlungen schlieBlich einen
Kredit Uber dreieinhalb Millionen Mark fur den Neubau ihres Firmengebaudes. Die
Bauarbeiten konnten beginnen. Doch nun stand den Unternehmern die groBBe
Herausforderung erst noch bevor. Sie mussten genug Geld verdienen, um den
Kredit zu tilgen und neue Mitarbeiter einzustellen. Hancke und Peter brauchten
Auftrage, Auftrage, Auftrage. Jirgen Peter erzahlt, wie es weiterging:

Jurgen Peter:

Wir haben immer offensiver Vertrieb gemacht, Uber Direktmarketing, wenn wir
zum Beispiel Konstruktionsprogramme fur die Baubranche vertreiben wollen,
erstellen wir einen Werbeprospekt, besorgen uns Adressen und schreiben alle
Architekten einer Region an. Eine Woche spater rufen wir die Leute an. Wenn man
so bei hundert Anfragen ein oder zwei Auftrage bekommt, ist das schon viel.

Sprecher:

Genutzt haben den beiden ehemaligen Informatikstudenten auch ihre Kontakte
aus der Studienzeit. Ehemalige Kommilitonen leiteten inzwischen die EDV-
Abteilungen in groBen Unternehmen und verschafften Hancke und Peter Auftrage.
So gewann das Unternehmen mehr und mehr Kunden hinzu. Versicherungen und
Banken, Handler und Handwerker, Industriebetriebe und Bauunternehmen. Heute
sind Sascha Hancke und Jurgen Peter Anfang dreiBig und leiten ein Unternehmen
mit einhundertzwanzig Beschaftigten.

In ihrer Branche, den EDV-Dienstleistungen, zahlen sie zu den flinfzig gréBten
Unternehmen Deutschlands. Sich auf ihrem Erfolg in ihrem schmucken
Firmendomizil auszuruhen, kdme den beiden dennoch nicht in den Sinn. Denn:

Jiirgen Peter:

Die Gewissheit, dass alles finanzierbar bleibt, hat keiner. Wir haben einen
Auftragsvorlauf im Moment von zwei Monaten. Das heiBt, wir missen uns jeden
Monat wieder neu abstrampeln, die Auftrage zu bekommen. Wir wissen Uberhaupt
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nicht, ob wir in einem halben Jahr noch so viele Auftrdge haben. Wir mussen uns
trotzdem jeden Monat neu beweisen.

Sprecher:

Und das gelingt ihnen seither Monat fur Monat. Dafur arbeiten sie oft mehr als
sechzig Stunden die Woche und das freie Wochenende ist immer noch eher die
Ausnahme als die Regel.

Ganz in der Nahe des schmucken Firmengebé&udes steht ein Kran, es wird gebaut.
Ein Logistik-Zentrum. Der Bauherr: die Hancke und Peter GmbH. Auch dafur
gewadhrte die Bank Kredit. Es wird nicht der letzte gewesen sein.



