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BASEL 11l - WAS CARAVANING-HANDLER JETZT BEACHTEN

SOLLTEN

Die Bankauf-
sichtshehiirde
(BaFin) fordert
mit Basel 11l von
den Kreditinsti-
tuten zukiinftig
mehr Eigen-
kapital. Was als
banktechnische
Frage erscheinen mag, kann fir
Unternehmen negative Konsequen-
zen haben. Nimlich dann, wenn die
eigenefn Bankfen gefordert sind,
zusitzliches Eigenkapital aufzu-
bauen. Was durchaus nicht fiir alle
Kreditinstitute erforderlich ist -
viele erflillen bereits die neuen
Vorgaben. Aber: Eigenkapitalauf-
bau geschieht Uberwiegend iiber

- Den eigenen Jahresabschluss
bewusst (konservativ) gestalten
und aktiv kommunizieren.

- Die eigenen Ziele (und
Flanzahlen) nachvollzichbar
entwickeln.

- Die laufende Geschaftsentwick-
lung mit einer aussagefihigen
(1) BWA steuern.

- Finanzierung ausreichend (!)
sichern und Liquiditit gezielt
steuern.

- Risiken kennen, begrenzen,
steuern.

Neben dem Tagesgeschift gilt es,
diese ,kaufmannischen Chefaufga-
pen* im Laufe des Jahres im Blick zu
halten und zeitlich einzuplanen.
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Ricklagenbildung aus versteuerten
Gewinnen. Also bendtigen Institute
mit Zusatzbedarf eine gute bis {iber-
durchschnittliche Ertragskraft.
Diese wiederum resultiert aus zwei
Quellen: Mehr Zinsertrag und weni-
ger Risiko.

Das heibt fiir Unternehmen: Kredit-
zinssétze und Bonitdtsanforderungen
kdnnen steigen. Einc ausreichende
Kreditversorgung zu angemessenen
Konditionen ist auf Dauer nur dann
gewdhrleistet, wenn zwei grundle-
gende unternehmerische Handlungs-
maximen beachtet werden:

® Die eigene ,Bankenlandschaft®
bewusst gestalten:

Im Internet gibt es dazu den
www.kmu-chefaufgaben-check.de.
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Vom Autor erschien im Januar 2012
das Buch ,Mit Kreditgebern auf
Augenhiihe verhandeln - Banken-
kommunikation fir Unternehmen
und Berater”, NWB Verlag;
Informationen unter www.banken-

= Nicht von einer Bank abhiingig
sein,

- Zwei kreditmiBig annihernd
gleich starke Bankverbindungen
haben.

- Spezialfinanzierer nutzen
(Branchenbanken, Factoring,
Leasing ...).

® Die Bankenkommunikation mit

Blick auf Rating und Kreditent-
scheidungsprozesse gezielt ange-

"hen. Das bedeutet, die folgenden

Themen im Griff zu haben und
offensiv den Kreditgebern gegen-
iber zu kommunizieren:

- Das cigene Geschiaftsmodell
gestalten - vor allem seine
Besonderheiten [ Stirken
hervorheben.

kommunikation.de ; ISBN: 978-3-
482-63691-2 (34,80 €, inkl. Online-
Version)
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