
Für eine verbesserte Bewertung
durch die Bank müssen Bäckereien
vor allem die Rentabilität verbessern,
die betriebliche Zukunft sichern,
Schwachpunkte in der Ratingvor-
bereitung vermeiden sowie eine
verbesserte Informationspolitik und
die richtige Ausweisung des Eigenka-
pitals beachten. Ein ganz wichtiger
Punkt in diesem Zusammenhang ist
dabei der Aufbau von betriebswirt-
schaftlichem Know-how in der
Geschäftsleitung. Hier gilt es, für
Kontinuität auch unabhängig von
Personen zu sorgen, beispielsweise
durch die Regelung der Nachfolge.
Darüber hinaus sollte ein Rating
grundsätzlich als kontinuierlicher
Prozess betrachtet werden, den es
von Bankgespräch zu Bankgespräch
zu verbessern gilt. Gehen Sie inner-
betriebliche Schwachpunkte deshalb
aktiv an. Dies können zum Beispiel
die Ablösung eines veralteten  Rech-
nungswesens sein, die Einführung
einer professionellen EDV-Anwen-
dung zur Risikoabschätzung und
Planung und Steuerung, die Über-
arbeitung eines schwachen Produkt-
portfolios mit einer innovativen
Strategie.

Aber auch die innerbetriebliche
Informationspolitik spielt eine
Rolle. Halten Sie sich vor Augen:
Fehlende oder veraltete Daten wer-
den als Ausdruck einer unfähigen
Geschäftsleitung betrachtet. Bilanzen
sollten deshalb frühzeitig, vollstän-

dig und kontinuierlich eingereicht
werden. Dies gilt vor allem für kleine
und mittelständische Unternehmen
mit geringer Eigenkapitalquote, wie
sie in der Backbranche häufig vor-
kommen.

Ein Tipp am Rande: Kreditsi-
cherheiten können nach Basel II
Kredite auch günstiger machen.
Hierzu zählen zum Beispiel leicht
verwertbare Immobilien oder Bar-
Sicherheiten. Aber auch alternative
Finanzierungsformen eröffnen neue
Perspektiven und können zu einer
Optimierung beitragen. Stellvertre-
tend seien hier Leasing, Factoring
oder „frisches“ Beteiligungskapital
genannt.

Die Bedeutung des 
Businessplans 

Ohne Businessplan gibt es heute
kein Kapital. Das ist Fakt. Und das
gilt nicht nur für Existenzgründer,
sondern auch für bestehende und
etablierte Betriebe, die eine größere
Investition planen. Klar ist dabei,
dass natürlich auch die Qualität des
Plans über die Vergabe mit ent-
scheidend ist. Doch genau damit
wird die Sache auch schon schwer.
Denn ein guter Businessplan ist
eine Herausforderung. Er muss nicht
nur in sich stimmig sein, sondern
auch alle relevanten Kennzahlen be-
inhalten. Darüber hinaus trauen
Bankern selbst erstellten Business-

plänen beispielsweise mit Excel nur
mäßig. Zu häufig sind hier Fehler
festgestellt worden, bzw. die zur Er-
stellung herangezogenen Daten
sind schlicht manipulierbar. Hilfe
bieten professionelle Businessplan-
Systeme, auf deren Bedeutung wei-
ter unten noch einmal ausführlicher
eingegangen wird. Systeme, wie bei-
spielsweise BPS-ONE der Denzhorn
Geschäftsführungs-Systeme GmbH
aus Ulm, fragen einen mustergülti-
gen Themenkatalog ab, dessen Er-
gebnis ein optimierter Businessplan
ist. Ein vorhandenes Muster beugt
Fehlern vor. Ergebnis: Es kann
nichts vergessen werden. Die Zah-
len basieren direkt auf den Daten
der Buchhaltung und werden vom
System gegengerechnet.
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Die Revision der Baseler Eigenkapitalvorschriften – kurz Basel II – tritt 2007 in Kraft. Doch die

Praxis zeigt: Wie auch in anderen Branchen, so werden bereits heute Unternehmen der Backbran-

che unabhängig von ihrer Größe nach Basel II geratet. Eine positive Bewertung ist dabei maßgeb-

liches Entscheidungskriterium und Schlüsselfaktor für eine Kreditvergabe oder die Höhe der Zinsen.

Wir stellen Ihnen alle wesentlichen Möglichkeiten zur Optimierung Ihres Ratings und damit

zur Zukunftssicherung Ihres Unternehmens vor.
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Rating und DV-Systeme 

Generell müssen Businessplan-
Systeme dabei in ihrer Bedeutung
hervorgehoben werden. So weiß
man heute, dass diese Systeme nicht
nur als eine Art Gütesiegel  von Ban-
ken betrachtet werden. Darüber
hinaus spielen Sie heute die ent-
scheidende Rolle bei Kreditvergaben.
So ist ein vorbildliches Controlling
oder Finanzbuchhaltungssystem
zwar lobenswert. Ein fehlendes Bu-
sinessplan-System kann aber das
entscheidene K.O.-Kriterium dar-
stellen, von dem ein Kreditinstitut
die Vergabe zwingend abhängig
macht.

„Für viele Banken ist eine in sich
schlüssige Ergebnis-, Bilanz und Li-
quiditätsplanung des laufenden Jah-
res und der nachfolgenden 3 Jahre
von zwingender Bedeutung für ein
mögliches Neuengagement oder
stellt die Grundlage für die Finan-
zierung einer Investition dar. Von
besonderer Bedeutung ist dabei
ebenfalls, dass die Planung monat-
lich über Soll-Ist-Vergleiche kon-
trolliert wird und in allen Bereichen
eine kommentierte Abweichungs-
analyse vorliegt. Genau dies stellt das
heute von den Banken gewünschte
integrierte Reporting dar“, so Bernd
Kirschner, geschäftsführender Ge-
sellschafter der Denzhorn GmbH in
Ulm.

Ein Erfolgsbeispiel des Einsatzes
eines Businessplan-Systems ist die
Münchner Ludwig Stocker Hofpfi-
sterei GmbH, welche ebenfalls BPS-
ONE der Firma Denzhorn einsetzt
und im Folgenden über Ihre Erfah-
rungen berichtet. „Die Hofpfiste-
rei ist ein modernes mittelständi-
sches Unternehmen mit knapp 150
Filialen und 1.000 Mitarbeitern“, er-
klärt Christan Mayer, Leiter Con-
trolling und fügt hinzu: „Vor BPS-
ONE haben wir mit Excel gearbei-
tet. Neben dem immensen Aufwand
und der Fehleranfälligkeit mussten
vor allem auf funktionaler Ebene
Abstriche in Kauf genommen wer-
den. So war beispielsweise keine in-
tegrierte Planung auf GuV-Ebene
und eine daraus über  Zahlungszie-
le abgeleitete Liquiditäts- und Bi-
lanzplanung mit vertretbarem Auf-
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wand möglich.“ Eine besondere
Herausforderung stellte dabei die
Integration der verschiedenen Toch-
tergesellschaften wie der Meyer-
mühle, der Backstube oder der
Landfrau mit der anschließenden
Konsolidierung zur Firmengruppe dar.

Hierfür können heute jeweils
einzelne Mehrjahresplanungen er-
stellt werden, welche aus GuV- und
Bilanzplanung bestehen und aus
denen sich eine Liquiditäts- und
Cashflow-Planung ableiten lässt.
Auf Basis dieser Daten können
zudem aussagekräftige Prognosen
für die Zukunft erstellt werden.
Mayer lobt des Weiteren die Simu-
lations- und Prognosefunktionen
des Systems: „Erstmals können wir
damit aktuelle Veränderungen oder
neue Wissensstände als Basis nehmen
und die Auswirkung verschiedener
Einflüsse durchspielen.“ Dies hat laut
Mayer auch die Bank gewürdigt:
„Die Banken der Hofpfisterei haben
uns in der Vergangenheit bei unse-
rem Unternehmensziel Wachstum
konsequent unterstützt. Wir wissen
heute, dass das richtige Business-
plan-System dabei einen entschei-
denden Einfluss hatte. Selbst Basel II
hat uns dadurch keinen Schrecken
bereitet, da wir bereits vorher opti-
mal vorbereitet waren. Wir können
BPS-ONE bedenkenlos weiteremp-
fehlen.“ 

Erfolgreich mit 
Bankern verhandeln 

Neben den systemischen Vor-
aussetzungen kann aber auch jeder
selbst seinen Beitrag zu einem er-
folgreichen Bankgespräch liefern.
Hier ist die richtige Vorbereitung
wichtig. Dass man dabei nicht nur
aus der Praxis lernen kann, bewei-
sen die folgenden im Kreditverga-
bealltag erprobten Grundregeln: Er-
stens, wenn Menschen sich mit Men-
schen unterhalten, dann zählen nicht

nur Zahlen. Sie sind der Repräsen-
tant Ihres Unternehmens: An Ihnen
liegt es, ob Ihre Ideen überzeugend
dargestellt werden. Das Vertrauen,
das eine Bank in Sie selber setzt,
wird sie auch Ihrem Unternehmen
entgegenbringen. Diese Überlegung
sollte die Grundlage für Ihr gesam-
tes Gespräch mit der Bank bilden.
Zweitens, eine gute Vorbereitung
braucht Zeit – planen Sie deshalb
Termine mit ausreichendem Vorlauf.
Sie zeigen damit Ihre Führungsqua-
litäten! Von zentralem Interesse ist
für die Bank, wie Sie den Kredit til-
gen wollen. Bereiten Sie sich des-
halb gut vor und stellen Sie alle re-
levanten Daten und Informationen
wie Geschäftsplan, vergangenen Bi-
lanzen und aktuelle Zahlen zusam-
men, so dass Sie sie im Gespräch
nennen können. Unwissen deutet
darauf hin, dass Sie sich nicht aus-
reichend und intensiv genug mit
der Planung beschäftigt haben. Das
schafft Misstrauen auf Seiten der
Bank. Drittens, sprechen Sie mit
den richtigen Leuten und zeigen
Sie, dass Sie wissen, an wen Sie sich
wenden müssen. Sorgen Sie zudem
dafür, dass Ihr Anliegen berück-
sichtigt wird und nicht zu viel Zeit
verloren geht. Viertens, Sie kennen
Ihre Ziele, Sie wissen sie zu artiku-
lieren und sind an einer echten Zu-
sammenarbeit mit Ihrer Bank in-
teressiert. Lassen Sie sich deshalb
nicht gleich in die Defensive treiben.
Sie sind nicht nur Kreditnehmer,
sondern auch Kunde. Vorsichtige
Zurückhaltung ist deshalb völlig
überflüssig – überzeugen Sie mit
Durchsetzungsfähigkeit und Kom-
petenz, aber auch mit Kompro-
missfähigkeit.

Außerdem wichtig: Zeigen Sie
argumentative Stärke. Nichts ist
langweiliger als unwichtige Details
und Exkurse auf Nebenschauplät-
ze. Sie wissen, welche Zahlen wich-
tig sind und an welcher Stelle sie zu

nennen sind. Fragen Sie sich außer-
dem, wer Sie sind? Jeder Geldgeber
möchte wissen, mit wem er es ei-
gentlich zu tun hat. Legen Sie des-
halb die Geschichte ihres Unter-
nehmens offen: Die Jahresabschlüs-
se der letzten drei Jahre und aktu-
elle betriebswirtschaftliche Zahlen
gehören auf jeden Fall dazu. Infor-
mieren Sie sich auch über günstige
Kredite aus Förderprogrammen wie
die der Deutschen Ausgleichsbank
oder der Kreditanstalt für Wieder-
aufbau. Die IHK oder Verbände wie
der BJU informieren gerne.

Darüber hinaus schafft vor allem
Transparenz Vertrauen. Reden Sie
offen über eventuelle verdeckte Ri-
siken oder problematische Eigen-
tumsrechte – auch wenn es schwer
fällt. Bedenken Sie, dass sie eine
langfristige, konstruktive Zusam-
menarbeit anstreben. Bedienen Sie
den Informationsbedarf der Banken
mit einem zeitnahen Informations-
und Berichtswesen. Überzeugend ist
auch die heimische Kulisse. Verein-
baren sie Termine in Ihrem Unter-
nehmen und zeigen Sie, dass Ihre
Worte der Realität entsprechen. Auf
eine moderne Produktion und mo-
tivierte Mitarbeiter können Sie stolz
sein: Zeigen Sie sie vor! Und letzt-
endlich: Arbeiten Sie mit Alternati-
ven und machen Sie sich nicht von
den Entscheidungen eines einzigen
Kapitalgebers abhängig: Das Ange-
bot ist groß. Erkundigen Sie sich
auch nach Alternativen zur Kredit-
vergabe durch Banken und ziehen
Sie private Investoren in Betracht.
�
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