Kommunizieren Firmen ihre FlnanZSItuatlon bekommen sie auch in Krisenzeiten Kredlte

Mit Offenhe1t fiir Liquiditat sorgen

Unternehmer, die Geldgeber of-
fen iiber ihre Finanzen informie-

ren, schaffen sich Verbiindete -

und meistern Engpésse leichter.

Nur wer alle Finanziers mit unge- -

schénten Fakten {iber sein'Unter-
nehmen bedient und stets aktuelle
Daten - liefert, erhdlt dauerhaft
Kredit. ,Unternehmer, die ihre
Kapitalgeber zu Verbiindeten ma-

chen, gehoren in einer Finanzkri- -

se nicht zu den Ersten, denen man

die Kreditlinie kiirzt?, sagt Profes-
“sor Stephan Paul, Finanzexperte
‘von der Uni Bochum.

Fiir Bernhard Kallup gehoren
Krisen mit zum Geschiéft: Schwi-
chelt  die Wirtschaft, muss der
Chef des Biiromobelbauers Sedus
Stoll ‘AG damit rechnen, dass
auch seine Firma weniger abwirft:
So. bescherte etwa das Jahr 2003
einen herben Verlust. ,Unsere
Branche ist extrem konjunkturab-
héngig“, sagt Kallup, ,,dagegen
kann man wenig machen.“
~ Aber gegen mogliche negative

Konsequenzen kann er vorbeu-.

gen: Indem er Banker, Aktionére,
Mitarbeiter und die Presse regel-
mélig iiber Umsatz und Ertrdge
informiert, schatfft er sich ein Ver-
trauenspolster. , Finanzkommuni-
katlon ist auch Krisenpraventi-
on®, weif Kallups Finanzchef
Carl-Heinz Osten. Denn infolge
der US-Kreditkrise diirfte es vie-
len Chefs schwerer fallen, einen
Geldgebér zu finden.

Fiir eine gute Finanzkommuni-
kation braucht niemand in die
Trickkiste zu greifen, sagt Her-
mann Zimmermann, Mitinhaber
der Agentur Engel & Zimmer-

mann und Experte fiir Finanz-

kommunikation im Mittelstand:
»Grundlage sind die klassischen
Daten. Unternehmer sollten ihren

'Geldgebern die aktuellen Ge-

winn- und Verlustrechnungen,
Bilanzen und Marktdaten stets
schnell und umfassend liefern.”
Finanzkommunikation, warnt der
Experte, funktioniere auch nur
langfristig ~ und komme den Fir-
men dann auch in der Krise zugu-
te. Wer plétzlich wild mit Zahlen

um sich wirft, wenn der Kollaps
schon nahe ist, wird seine Ge-.
. sprdchspartner

eher verunsi-

chern.

Eine Kultur .
der Transgarenz schaffen:

Von seiner langfristig angeleg-
ten Finanzkommunikation profi-

tierte auch Matthias Kneger Al-
lerdings hat er dafiir einige Jahre

" gebraucht. ,Ich musste erst eine

Kultur der Transparenz schaffen®,
erkldrt der Bauunternehmer aus
Dingelstddt. Nun legt er seinen

Bankern quartalsweise alle Kenn-
. zahlen der Krieger + Schramm

GmbH & Co KG vor. Noch wich-
tiger ist fiir ihn die personliche Be-
ziehung. ,Ich rede regelmaRig mit
meinem Banker. Er muss spiiren,

‘dass ich 100-prozentig hinter dem

Unternehmen stehe, und diese Be-
geisterung soll ihn anstecken. Das

bedeutet fiir mich Pravention fiir

Krisenzeiten.”
Dass sich Finanzkommunikati-
on auszahlt, hat Krieger vor zwei

Jahren gemerkt, als zwei Forde-

rungen zu spét bezahlt wurden,

wihrend seine Firma gle;lchzeitig
ein GroRprojekt vorfinanzieren
musste. Ein ' Liquidit4tsengpass
drohte. ,Ein Anruf bei meinem
Banker geniigte, und ich hatte

"250 000 ‘Euro auf dem Konto -
“ohne weitere Fragen.” Inzwischen

hat Krieger Notfallpldne fiir denk-
bare Finanzkrisen in der Schubla-
de — mit Checklisten fiir die Buch-
haltung und den wichtigsten Tele-
fonnummern von Vertrauten bei
der Bank. Er rit Firmenchefs, bei
Finanzproblemen die Karten of-

“fen auf den Tisch zu legen: ,Man

muss die Situation gut begriinden
kénnen - und dem Geldgeber
schliissig erkldren, wie man die
Krise iiberwinden will.“

Manfred Gabriel von  der
Miinchner.  Beteiligungsgesell-
schaft Advisumweistauf grofe Un-
terschiede in der Kommunikation

- mit Kreditinstituten, Private-Equi-
ty-Firmen oder Leasing-Gesell-

schaften hin: ,Jedem Geldgeber
sind spezielle Informationen be-
sonders wichtig. Der Firmenkun-
denbetreuer der Bank legt zum Bei-
spiel grolen Wert auf belastbare
Zahlen wie die Bilanz, mit denener
seiner Kreditabteilung gegeniiber
die Finanzierungsanfrage rechtfer-
tigen kann. Bete111gungskap1ta}ge-
ber wollen eher vom Busmess Plan
iiberzeugt werden, dann sind sie
auch bereit, R1$1ken einzugehen.”

_ Gabriel hat hiufig erlebt, dass Un-

ternehmer sich zwar alle Miihe ga- .
ben, offen zu sein, den Finanziers

aber nicht erzihlt haben, was die

am dringendsten hoéren wollten.

Sein Tipp: ,,Es lohnt sich, vorab im

Kopf des Gegeniibers spa21eren Zu

gehen.“ » NSC



