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Die Frage nach alternativen Finanzierungsmoglich-
keiten wird immer lauter, haben sich die Kredit-
vergabemoglichkeiten der Banken wegen Richtli-
nien wie etwa «Basel [Il» enorm veréandert. Dartuber
hinaus ist bei Finanziers das Rating sehr verankert,
gilt es doch, sich ein vollumfangliches Bild tber die
Bonitat des Kunden zu verschaffen. Zwar sehen sich
einige mittelstandische Unternehmen in der Opfer-
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rolle mit kritischem Blick auf Kreditinstitute und In-
vestoren, andererseits sehen einige andere Unter-
nehmen, die auch ein externes Rating erstellen las-
sen, in der Veroffentlichung des Ratingindexes eine
ideale Basis zur Kommunikation mit Banken und
Investoren, mdéchte man doch Transparenz zeigen.
Gerade diese offene Haltung ist sowohl fur Kunde
und Finanzier von groBer Bedeutung. Daher wird
auch dem Ratinggesprach als solchem immer mehr
Aufmerksamkeit geschenkt und erfordert im Alltag
viel Fingerspitzengefiihl von beiden Seiten.
Unterschiedliche Zielsetzungen und Beurteilungen
kénnen zu Konflikten der Geschaftspartner unter-
einander fuhren. Daher ist es unumganglich, die
Interessenlage beider Seiten zu reflektieren. Die
Kommunikation des Ratings im Gesprach Finanzier-
Kunde sollte dabei immer als Chance fur beide Sei-
ten gesehen werden.

Gerade kleine und mittlere Betriebe mussen viel daran
setzen, dass sich «Basel Il» auf ihr Rating nicht negativ
auswirkt. Da das Rating als Entscheidungsgrundlage fur
eine Kreditvergabe oder -prolongation dient, moéchte
keiner eine Verschlechterung der Konditionen in Kauf
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nehmen. Trotz guter Bonitdt kann dennoch aufgrund
mangelhafter eingereichter Unterlagen ein Unterneh-
men im bankinternen Rating dennoch nicht so «gut»
abgebildet werden, wie es sich aktuell selbst einschatzt.
Aus diesem Grunde werden die meisten Unternehmen
immer mehr den Anforderungen der Finanziers gerecht,
eine gut aufgebaute Zusammenstellung der geforderten
Unterlagen inklusive realistischer Planzahlen — auch
unterjahrig — einzureichen und auf diese Weise Transpa-
renz zu zeigen.

Ein Ratinggesprach mit dem Finanzier aus Sicht des Kun-
den ist lohnenswert und erhéht seine Wertigkeit, wenn
Rating als Instrument der Unternehmenssteuerung
betrachtet wird. Starken und Schwachen kénnen friih-
zeitig erkannt und somit auch behoben werden.

Klare Ziele, unternehmensinternes Risiko-Controlling so-
wie eine realistische Planung sind wichtige Punkte, um
ein Rating umzusetzen.

Aus Sicht des Finanziers schafft ein Unternehmen, das
sich mit seinem Rating offensiv auseinandersetzt und
den Anforderungen des Kapitalgebers an Transparenz
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nachkommt, die Grundlage fur eine weitere intensive
Zusammenarbeit.

Durch offenen Dialog der beiden Geschéaftspartner und
regelmaBigen Informationsfluss — von beiden Seiten —
wird Vertrauen gefordert, was zu einer gesunden Ge-
schaftsbeziehung gehort.

So ist es empfehlenswert- neben einem Kreditge-
sprach — ein gesondertes Ratinggesprach zu fihren,
weil — regelmaBig durchgefihrt — dies eine Basis fur
wichtige Unternehmensentscheidungen sein kann und
auf Kundenseite Akzeptanz fir das Rating der Bank
schafft.

Der Kunde lernt im Gesprach mit seinem Finanzier den
Ratingprozess, den Nutzen fur beide Seiten und die

. Abbildung 2: Vorbereitung Rating-
Gesprach

Preisbildung des Geschéftspartners «Bank» besser ken-
nen. Ein Gesprach wird dann immer mehr fur ihn zum
«Service des Hauses» gehoren.

Fur den Finanzier bedeutet dies in Bezug auf Betreu-
ungskompetenz auch eine weitere Herausforderung. Ein
Ratinggesprach beinhaltet namlich auch die Chance,
Standards in der Betreuungsqualitat zu setzen und even-
tuell den Kundenservice zu optimieren, was durch den
Einsatz EDV-technischer CRM-Systeme unterstitzt wer-
den kann.
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Das Ratinggesprach wird somit Teil des Kundenbezie-
hungsmanagements. <
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