AM LIEBSTEN HAUSGEMACHT

Geld von der Bank? Das war gestern. Wer heute liquide bleiben will, hat viele
andere Moglichkeiten. Und ein schwabischer Hotelier macht vor, wie es geht
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a lippert sich einiges. ,Bei
jedem Rostbraten, den wir
servierten, haben wir mindes-

tens 80 Cent draufbezahlt”, sagt An-
dreas Schimak. Und das bei mehr als
5500 Rostbraten im Jahr. Das Geld
hitte der ,, Talblick“~-Hotelier aus dem
schwibischen Bad Ditzenbach-Auen-
dorf gut gebrauchen kénnen. Erst
recht in Zeiten, in denen die Banken
so zogerlich geworden sind mit der
Kreditvergabe.

Wer Geld braucht, muss also
woanders schauen, mit anderen Geld-
gebern ins Gesprich kommen und oft
ungewohnte Vereinbarungen treffen.
Aber vorher gilt es zwei Fragen zu
beantworten: Wie kann ich sparen?
Wo kann ich Kosten vermeiden?

DAS MIT DEM ROSTBRATEN fiel
Hotelier Schimak erst auf, als er eine
Controlling-Software kaufte und sei-
ne Kalkulationen iiberpriifte. Seitdem
weifd er: Unscheinbare Kleinigkeiten
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summieren sich. Das gelte auch fiir
Ausgaben, sagt Eberhard Weiblen,
Vorsitzender der Geschiftsfithrung
von Porsche Consulting. Firmen
sollten sich immer fragen: ,Brauchen
wir das wirklich?“ Auch wenn es um
vermeintliche Bagatellen wie Biiroma-
terialien oder Geschiftsreisen gehe.
Oder den Betrieb riesiger Lager-
hallen. Vélker, Hersteller von Klinik-
und Pfegebetten, kaufte Material ein,
das erst Wochen und Monate spiter
gebraucht wurde. Jetzt hat das Wit
tener Unternehmen seine Produktion
auf das Just-in-time-Prinzip umge-

TEURES VERGNUGEN
Wer Speisen billiger
verkauft als einkauft,
kann keinen Gewinn
machen: Solche leicht
zu (ibersehenden
Sparmaglichkeiten
gibt es in vielen
Unternehmen

stellt. Nach hochstens drei Tagen ist
das Material verbaut. ,Friiher hatten
wir 150 Prozent mehr auf Lager®, sagt
der Vorstandsvorsitzende Heinrich
Vélker. Das hat Kapital gebunden.
Heute ist Volker flexibler, liquider.
Bis so ein Produktionssystem um-
gestellt ist, vergeht allerdings einige
Zeit. ,Wenn es schnell gehen muss,
miissen radikalere Mafinahmen ge-
troffen werden®, sagt Weiblen von
Porsche Consulting. Das kénne zum
Beispiel bedeuten, Lagerhiiter zu ver-
schrotten oder sehr billig zu ver-
kaufen, wenn sie eigentlich nur Platz
wegnehmen. Totes Kapital. Das nicht
mehr wiederbelebt werden kann.

WENIGER RADIKAL, dafiir aber schr
effektiv: Disziplin bei Rechnungen.
Jeder Tag, an dem das Geld auf dem
eigenen Konto bleibt, bringt Zinsen.
Wenn der Geschiftspartner sein Geld
erst in 30 Tagen haben méchte, gibt
es keinen Grund, es bereits nach zehn
Tagen zu iiberweisen. Es sei denn,
man bekommt einen Nachlass dafiir.

Fiir selbst ausgestellte Rechnungen
gilt dieselbe Disziplin: Wurden sie
rechtzeitig geschrieben und ange-
mahne? Ist die gewihrte Zahlungsfrist
zu lang? Lohnt es sich, Rabatte zu ge-
wihren, wenn dafiir das Geld schnel-
ler aufs Konto kommt?

Wer mit der Verwaltung seiner
Rechnungen nicht klarkommt, kann
Hilfe in Anspruch nehmen. Etwa von
Factoring-Gesellschaften als Dienst-
leistern, die Unternehmen ihre Rech-
nungen abkaufen. Interimsmanagerin
Katrin Grunert-Jager hat als Finanz-
chefin einer siiddeutschen Maschi-
nenbaufirma damit gute Erfahrungen
gemacht: ,So etwas klappt in der
Regel perfeke.” Die Factoring-Gesell-
schaften zahlen innerhalb weniger
Tage 80 bis 90 Prozent der ausstehen-
den Rechnungen (den Rest meist spi-
ter), lassen sich diesen Vorschuss
allerdings vergiiten. Wer liquide blei-

ben will, nutzt den Service dennoch:
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80 Prozent einer offenen Rechnung
auf dem eigenen Bankkonto bedeu-
ten bares Geld.

Die Angst von Mittelstindlern,
durch das Weitergeben von Rech-
nungen ihre Geschiftspartner zu ver-
drgern, nimmt ab. Der BFM (Bun-
desverband Factoring fiir den Mittel-
stand) verzeichnete von 2002 bis
2007 einen Anstieg um 219 Prozent.
»Wer Factoring nutzt, bleibt liquide.
Wer es nicht nutzt, bricht viel leichter
weg", sagt Matthias Ehnert von der
Technischen Universitit Dresden.

Die Factoring-Gesellschaften sind
nicht die einzigen méglichen Partner,
die bei Finanzproblemen helfen kén-
nen. Es lohnt sich, Lieferanten oder
Kunden zu fragen, Vertriebswege oder
Produktionsverfahren gemeinsam zu
nutzen. Oder Geschiftspartner sprin-
gen als Ersatz fiir die Bank ein.

So hat es Hotelier Schimak erlebt.
Als er acht zusitzliche Hotelzimmer
ausbauen wollte, lehnte seine Haus-
bank eine Nachfinanzierung ab. Die
nétigen 180000 € bekam er vom Bau-
unternehmer, der den Auftrag aus-
fithrte — und das zum selben Zinssatz,
den auch die Bank gefordert hitte.

UNGEWOHNLICHE WEGE ging der
Hotelier auch, um die Mébel der neu-
en Zimmer zu bezahlen. Er entschied
sich fiir einen Sale-and-Leaseback-
Anbieter, der die 35000 € iibernahm,
riickzahlbar in 36 Monatsraten. Die
zusitzlichen fiinf Prozent Zinsen
nimmt er gern in Kauf, weil die neuen
Zimmer zusitzlich Gewinn bringen.
Ahnlich wie dieses Sale-and-Lease-
back-Verfahren funktionieren auch
Mietkauf und Leasing. Mietkauf be-
deutet, dass man eine Maschine oder
ein Grundstiick nicht sofort kauft,
sondern erst mietet und spiter einen
reduzierren Kaufpreis bezahlt. Wer
Leasing withlt, kann entscheiden, ob
er den Gegenstand spiter zuriick-
geben oder kaufen will. Fiir den Ab-
schluss solcher Leasing- oder Miet-

kaufvertrige spricht, dass Firmen wei-
ter investieren kdnnen, ohne viel Geld
auf einmal ausgeben zu miissen. Zu-
nichst bezahlen sie nur regelmifige
Raten. Auflerdem kénnen beim Miet-
kauf Steuern gespart werden, was
beim Leasing nur in bestimmten Fil-
len geht. Trotzdem kann Leasing die
bessere Wahl sein, wenn dadurch die
Ausstattung auf dem neuesten Stand
gehalten wird. Sind zum Beispiel
Computer veraltet, werden sie einfach
gegen neue getauscht.

FEHLT IMMER NOCH GELD, ob-
wohl alle Méglichkeiten im eigenen
Unternehmen und mit Kooperations-
partnern ausgeschopft sind, muss die
Bank trotzdem nicht der erste Anlauf-
stelle sein. Beispielsweise kdnnen Ge-
sellschafter ihre Einlage erhthen oder
ein Darlehen geben. Eine andere
Mbglichkeit, schnell an frisches Kapi-
tal zu gelangen, wire die Aufnahme
neuer Teilhaber. Die Machtverhailt-
nisse im Unternehmen indern sich
dadurch nicht unbedingt. Selbst eini-
ge Kapirtalbeteiligungsgesellschaften
geben sich mit Minderheitsbetei-
ligungen zufrieden.

Auch mezzanine Finanzierungsmo-
delle sind eine beliebte Alternative.
Hotelier Schimak hat sie genutzt, als
er wegen des Gisteandrangs dringend
mehr Tischdecken, Geschirr, Besteck
und Gliser brauchte. Ein Geschifts-
freund stellte den Kontakt zu einem
Unternehmen her, hinter dem vermé-
gende Privatleute stehen. Die schau-
ten sich das Hotel Talblick an, priiften
den Businessplan und die Bilanzen.
Keine drei Wochen spiter hatte Schi-
mak 50000 € auf dem Konto. Spites-
tens in fiinf Jahren wird er ihnen das
Geld zuriickgeben. Bis dahin iiber-
weist er regelmiflig die vercinbarten
Zinsen und hat héchstens Kontakt zu
seinen Geldgebern, wenn die bei ihm
essen gehen. Dass der schwibische
Rostbraten jetzt 15,60 € kostet statt
13,80 €, wird sie kaum storen. O

VERGISS DIE BANK

Unternebmer miissen beute auf andere Finanzierungs-
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quellen zuriickgreifen, wenn sie Geld brauchen.

FACTORING Was tun, wenn ausstehende Rechnungen nicht punkt-
lich gezahlt werden? Der Verkauf der Rechnungen ist eine Option.
Factoring-Unternehmen bezahlen nach wenigen Tagen 80 bis

90 Prozent der ausstehenden Summe. Zahlt der Geschdftspartner
innerhalb der Zahlungsfrist, wird auch die Restsumme (iberwiesen.
Abgezogen werden Geblihren und Zinsen, die — tagesaktuell be-
rechnet — etwa drei Prozent {iber dem bankiiblichen Zinssatz liegen.

RECHNUNGSMANAGEMENT Die Grundregeln lauten: Schnell kas-
sieren, nicht zu friih und nicht zu viel bezahlen. Zahlungsziele oder
Skontos soliten genutzt werden. Kénnen nicht alle Rechnungen be-
glichen werden, unbedingt priorisieren: Welchen Lieferanten kann
man um einen Zahlungsaufschub bitten? Eigene Rechnungen an
Kunden mussen rechtzeitig geschrieben, die gewdhrten Zahlungs-
ziele iiberpriift werden. Skontos schaffen schneller Liquiditat. Fal-
lige Rechnungen sollten so frith wie mdglich angemahnt werden.

SALE-AND-LEASEBACK Beim Sale-and-Leaseback verkauft ein Un-
ternehmen eine Immobilie, Maschinen oder andere Gegenstande
an einen Dienstleister und least sie gleichzeitig wieder. Durch den
Verkauf kann es kurzfristig Liquiditat freisetzen und das verkaufte
Objekt trotzdem weiterhin nutzen.

LEASING Durch Leasing kdnnen Anschaffungen bezahlt werden,
ohne dass sofort der volle Preis fallig wird. Stattdessen bezahlt das
Unternehmen dem Leasingdienstleister eine regelmaRige Rate
oder Miete. Es kann entscheiden, ob es den Gegenstand spater
kaufen oder wieder zurlickgeben will.

MIETKAUF Es wird zundchst eine reguldre Miete bezahlt und spater
gekauft. Auf den Kaufpreis werden geleistete Zahlungen angerech-
net. Wirtschaftlich gehért die Mietsache sofort dem Mieter. Das
bedeutet, dass er sie vom ersten Tag an in seinem Anlagevermdgen
ausweisen und abschreiben kann.

MEZZANINES KAPITAL Mezzanine Finanzierungsformen umfassen
flexible Mischformen von Eigen- und Fremdkapital. Bei Equity
Mezzanine ist der Kapitalgeber einem Gesellschafter ohne Stimm-
rechte sehr ahnlich, beispielsweise durch eine stille Beteiligung
oder Genussrechte. Zu Debt Mezzanine gehoren Finanzierungen,
bei denen der Kapitalgeber eher wie ein Fremdkapitalgeber be-
wertet wird. Das ist hauptsdchlich bei Nachrangdarlehen der Fall.

TALBLICK Das Hotel in
der Schwabischen Alb
wurde mit einer
Vielzahl yon
Finanzierungsins-
trumenten ausgebaut.
Der Jahresumsatz
liegt bei 1 Mio. Euro




