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Zur besonderen Bedeutung der
Creditor Relations bei auszu-
weitender bzw. komplizierterer
Fremdfinanzierung

Einordnung im Rahmen der allgemeinen Unter-
nehmenskommunikation und Praxisfall

Dr. Bernhard Becker, Jan Handzlik, Felix Knoll und Prof. Dr. Stefan Miiller*

Unter Creditor Relations sind die kontinuierliche beidseitige Kommuni-
kation und der Austausch von Informationen, die fiir das Versténdnis der
wirtschaftlichen Situation eines Unternehmens erforderlich sind, zu ver-
stehen. Dies ist in Zeiten von steigenden regulatorischen Anforderungen an
Banken und Unternehmen und dem damit einhergehenden Erfordernis eines
formalisierten, standardisierten Reporting um so wichtiger und gilt insbe-
sondere, wenn es um den Ausbau der Geschaftsbeziehungen geht. Nach-
folgend wird anhand eines Praxisbeispiels veranschaulicht, dass vor allem
durch eine strukturierte, proaktive Finanzkommunikation auch aus einer
Krisensituation heraus erfolgreiche Neukredite bzw. Ausweitungen der
bestehenden Linien erreicht werden kdnnen und somit der Turnaround er-
moglicht wird.

1. Einfiihrung

Kommunikation ist die einzig verbindende
Aktion zwischen Partnern. Das gilt nicht nur
in zwischenmenschlichen Beziehungen,
sondern ebenso in der Welt der Wirtschaft.

Fremdkapitalgebern zu verstehen. Gerade
diese bendtigen in Zeiten restriktiver wer-
dender Vorschriften und immer enger ausge-
legter Geschiftsvorgaben umfangreichere,
aber vor allem auch klarere Informationen
vom (potenziellen) Kreditnehmer. Dieses In-
formationsbediirfnis ist sowohl vor der Kre-
ditvergabe als auch wihrend der Laufzeit des
Kredits addquat zu bedienen.

Dem Thema kommt umso mehr eine stei-
gende Prioritét zu, wie ein Unternehmen oder
eine Institution expansiv zu wachsen plant
oder moglicherweise in eine Krisensituation
geraten ist, die es erfordert, auf der Basis von
credo = Vertrauen gemeinsam wieder — oder
weiter - die Zukunft auszubauen. Der fol-
gende Beitrag ordnet zunichst den Begriff
der Creditor Relations in den Kontext der
Unternehmenskommunikation ein. Danach
werden die Beziehungen zu bestehenden Re-
gelwerken aufgezeigt, um abschlieBend iiber
ein Beispiel auf die faktische Umsetzung bei
der Anton Berkenheger GmbH & Co. KG ein-
zugehen. Im Fazit wird kurz das Gesamtver-
stindnis zusammengefasst.

2. Begriffsdefinition der Creditor
Relations im Kontext der Unter-
nehmenskommunikation

Der Begriff Creditor Relations findet hiufig
synonym Verwendung mit den Begriffen
,Fixed Income Investor Relations“ oder
,Bondholder Relations”, wobei letztere ex-
plizit Anleihegldubiger adressieren'. Orga-
nisatorisch bestehen neben den Creditor
Relations, bei denen als Zielgruppe Fremd-
kapitalgeber definiert sind, zusitzlich die
Shareholder Relations, welche - wie der

Name schon sagt - auf die Bediirfnisse der Eigenkapitalgeber aus-
gelegt sind. Beide Teildisziplinen lassen sich unter dem Begriff der
Investor Relations zusammenfassen?. Investor Relations sind wiede-
rum neben den Public Relations sowie dem Marketing Teilbereiche

der Unternehmenskommunikation. Die Abb. 1 auf S. 107 verdeutlicht

Wahrheit, Klarheit und Offenheit sind die
Vokabeln, die Vertrauen schaffen und zu-
kiinftige gemeinsame Optionen im Handeln
ermoglichen. Viele Begrifflichkeiten sind
hierzu in der allgemeinen Literatur zu fin-
den. Investor Relations ist hier ein viel stra-
pazierter Begriff, insbesondere bezogen auf
borsennotierte Aktiengesellschaften. Inves-
tor Relations sind aber viel mehr als das
bloBe Aufgeben von Zahlen und Fakten
(ohne haufig zu viel preiszugeben), sondern
darunter ist auch die Kommunikation zu den

N —

das hier vertretene Begriffsverstdndnis im Gesamtkontext.

* Dr. Bernhard Becker, Partner und Gesellschafter der comes Unternehmensbe-
ratung, Oldenburg; Jan Handzlik, Berater der comes Unternehmensberatung,
Oldenburg; Felix Knoll, Geschiftsfithrender Gesellschafter der Anton Berken-
heger GmbH & Co. KG, Haren; Prof. Dr. Stefan Miiller, Inhaber der Professur fiir
Allgemeine Betriebswirtschaftslehre an der Helmut-Schmidt-Universitit der Bun-
deswehr Hamburg, Hamburg.

Vgl. grundlegend Wobbe, Bondholder-Management, 2006.

In der Literatur wird oft auch eine andere Differenzierung vorgenommen, indem
zwischen Investor Relations gerichtet auf die Eigenkapitalgeber und Creditor Re-
lations gerichtet auf die Fremdkapitalgeber differenziert wird.
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Die einzelnen Bereiche unterscheiden sich im
Wesentlichen in Bezug auf die Zielgruppen
sowie den Kommunikationsgegenstand.
Public Relations adressieren die gesamte Of-
fentlichkeit und beschrénken sich im Gegen-
satz zu den Investor Relations nicht im
Wesentlichen auf reine Finanzdaten des Un-
ternehmens. Beim Marketing steht der Ab-
satzmarkt im Fokus der Aktivitdten. Diese
organisatorische Abgrenzung spiegelt sich
in aller Regel nur in GroBunternehmen und
Konzernen auch in Form von jeweils eigenen
Abteilungen wider. In kleineren Unternehmen
gibt es haufig weder eine Creditor-Relations-
noch eine Investor-Relations-Abteilung. In
diesem Fall miissen die Aufgabenbereiche
durch die Geschiftsfithrung in enger Zusam-
menarbeit mit den bestehenden Organisati-
onseinheiten (Controlling, Marketing, Public
Relations) abgedeckt werden.

In vielen Bereichen {iberschneiden sich die
Zielgruppen und auch die Zielsetzungen von
Creditor Relations und Shareholder Rela-
tions. So haben beispielsweise sowohl Ei-
gen- als auch Fremdkapitalgeber ein hohes
Interesse an transparenten, ausfiihrlichen
Informationen. Es gibt aber auch Bereiche,
in denen sich die Eigenschaften bzw. die Er-
wartungen der beiden Gruppen deutlich un-
terscheiden. Z.B. profitiert der Eigenkapital-
geber von hohen Gewinnzuwéchsen, indem
eine hohe Dividende ausgezahlt werden
kann. Fremdkapitalgeber erhalten auch bei
besonders hohem Gewinn lediglich die ver-
traglich fixierten Zins- und Tilgungsleistun-
gen und haben somit eher Interesse an einem
moderaten Wachstum und méglichst gerin-
gen Ausschiittungen an die Anteilseigner.
Das kann dazu fiihren, dass eine Investition
mit hohem Risiko und hohem Ertragspoten-
zial von Eigenkapitalgebern befiirwortet,
von Fremdkapitalgebern hingegen abge-
lehnt wird. Abb.2 stellt mégliche Uber-
schneidungen sowie Unterschiede der Eigen-
schaften und Erwartungen von Eigen- und
Fremdkapitalgebern gegeniiber’.

Fir die Mitarbeiter, die fir Investor Rela-
tions verantwortlich sind, stellt sich die
Frage, ob die Inhalte fiir beide Zielgruppen
identisch sein sollten. Generell sollten weder
die Datengrundlagen noch die dazugehori-
gen Aussagen fiir die Kommunikation mit
Fremd- und Eigenkapitalgebern unter-
schiedlich sein. Grundlage der Auswertun-
gen sollte ein umfassender und konsistenter
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Regelwerke fiir

Unternehmenskommunikation

Marketing Investor Relations

Shareholder Relations

Datenpool sein, aus dem die relevanten Inhalte adressatengerecht
aufbereitet werden.

Zusammenfassend wird hier unter dem Begriff Creditor Relations der
kontinuierliche Dialog zwischen Kreditnehmer (Unternehmen) und
derzeitigen oder potenziellen Kreditgebern verstanden, um offen und
zielgerichtet tiber die Entwicklungen in und um das Unternehmen
zu informieren.

3. Bestehende Regelwerke fiir Creditor-Relations-
Anforderungen

Mit der Frage, nach welchen Grundsétzen die Finanzkommunikation
mit Kapitalgebern erfolgen sollte, beschéftigen sich in Deutschland
insbesondere zwei Organisationen: Zum einen die Deutsche Vereini-
gung fiir Finanzanalyse und Asset Management (DVFA), auch als
Berufsverband der ,Investment Professionals” bekannt, die erstmalig
in 2006 Grundsitze fiir effektive Finanzkommunikation verdffent-

Creditor-Rela-
tions-Anforde-
rungen.

Public Relations

Creditor Relations

Abb. 1:
Organisatorische
Einordnung Creditor
Relations

Abb. 2:
Eigenschaften und
Erwartungen von
Eigen- und Fremd-

kapitalgebern*

- Anteil am Eigenkapital - Anteil am Fremdkapital

- Laufzeiti.d.R. unbegrenzt - |.d.R. begrenzte Laufzeit
E_J, - Teilnahme am Wachstum - Keine Teilnahme am
L - Interesse an Kurssteigerung Wachstum
g - |l.d.R. Interesse an - Interesse an Zins und Tilgung
2 Ausschiittungen

Eigenkapitalgeber

Fremdkapitalgeber

- - Steigende Cashflows/Ge- - Stabile Cashflows/Gewinne
‘Lg’, winne - Risikovermeidung
= - Wertsteigerung - Gutes Rating
g - i.d.R. hohe kontinuierliche - Solide Finanzierung
w

Ausschiittungen
- Hoher ,Leverage”

3 Vgl. Lowis/Streuer, DIRK White Paper: Fixed Income Investor Relations, 2. Aufl.
2011 (Deutscher Investor Relations Verband e.V.), S. 14f.

4 In Anlehnung an Barrantes, Theorie und Praxis der Creditor Relations - Kommu-
nikation mit Fremdkapitalgebern im Kontext der Neuen Institutionenékonomie,
Miinchen, 2009, S.23.

- Hoher Eigenkapitalanteil
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Kreditnehmer
mittels Signaling
(vor Kreditver-
gabe) sowie
Reporting (nach

Kreditvergabe)

den Kr.edl‘[geber lichte (aktuelle Version 3.0 aus 2008). Die
von seiner DVFA definiert drei Hauptgrundsitze, die sich
Eignung iiber- wiederum aus weiteren Untergrundsétzen zu-
zeugen. sammensetzen. Die Hauptgrundsitze sind:

m Zielgruppenorientierung,
m Transparenz,
m Kontinuitét.

Zum anderen stellt der Deutsche Investor
Relations Verband (DIRK) einige Regeln spe-
ziell fiir die Kommunikation mit Fremdkapi-
talgebern auf. Der DIRK formuliert als Basis
ein sog. ,White Paper®, in dem ,,10 Goldene
Regeln fiir Fixed Income Investor Relations*
definiert werden:

1. Beachtung der Informationsbediirfnisse

von Kreditgebern

Gleichbehandlung aller Kapitalgeber

Schaffung von Vertrauen

Pflegen eines kontinuierlichen Dialogs

Pflegen eines personlichen Kontakts

Creditor Relations sind eine Bringschuld

Kapitalmarktstory um Fixed Income

IR-Bestandteile erweitern

8. Enge Zusammenarbeit zwischen Finanz-
und Creditor-Relations-Abteilung

9. Creditor Relations auch unternehmens-
intern von hoher Bedeutung

10. Creditor Relations sind (auch) Aufgabe
der Unternehmensfiihrung

NowmkwN

Wenngleich beide Organisationen in erster
Linie kapitalmarktorientierte Unternehmen
adressieren, deren Fremdkapital sich aus
zahlreichen Finanzinstrumenten (insbeson-
dere Unternehmensanleihen) zusammen-
setzt, gelten die der Finanzkommunikation
zugrunde liegenden Grundsitze ebenso fiir
kleine und mittelstindische Unternehmen
und konnen als MaBstab fiir erfolgreiche
Creditor Relations insbesondere auch im all-
gemeinen Kreditvergabeprozess herangezo-
gen werden, da sie de facto

m dem Abbau von Informationsasymmetrien,
m der Herstellung von Zielkongruenzen und
m der Schaffung von Vertrauen

dienen.

4. Creditor Relations am Beispiel
eines allgemeinen Kreditvergabe-
prozesses

Im Zuge der Ansprache des moglichen Kre-
ditnehmers an einen Kreditgeber impliziert
der Kreditgeber, dass der Kreditnehmer einen

hinreichenden Cashflow erwirtschaftet, um Zins- und Tilgungsleis-
tungen erbringen zu konnen. Da der Kreditgeber keinen direkten
Einfluss auf die Leistungserbringung des Kreditnehmers hat, ist er
von diesem abhéngig. Zweifelsfrei hat der Kreditnehmer bessere
Kenntnisse iiber die eigene Bonitit als der Kreditgeber®. Zielkonflikte
konnen sich verschiedenartig aus unterschiedlichsten Betrachtungs-
weisen und Datenhintergriinden ergeben.

Der Kreditgeber wird mit seinen Mdéglichkeiten versuchen, durch in-
tensives Screening vor Kreditvergabe bzw. Monitoring nach Kredit-
vergabe (vgl. Abb.3 auf S. 109) zum einen im Rahmen der quantitati-
ven Analyse die Finanzkraft des Unternehmens zu ermitteln und zum
anderen im Rahmen der qualitativen Analyse u. a. beispielsweise die
Risikoneigung der Geschiftsfiihrung einzuschitzen. Dartiber hinaus
konnen gewisse Nebenabreden bzw. Covenants oder die Einrichtung
eines Aufsichtsorgans den Kreditnehmer anhalten, den zur Verfii-
gung gestellten Kredit entsprechend der getroffenen Vereinbarungen
zu verwenden. Des Weiteren signalisiert die Bereitschaft zur Stellung
von Sicherheiten eine geringe Risikoneigung. Ein Kreditgeber konnte
demnach durch Self Selection verschiedene Vertragsalternativen an-
bieten, die mit unterschiedlichen Zinskonditionen fiir im Gegenzug
hohere Sicherheiten versehen sind. Allgemein bewirkt der Einsatz
von Eigenkapital sowie die Stellung von Sicherheiten den Abbau von
Zielkonflikten, da der Kreditnehmer im Falle eines Kreditausfalls sich
selbst ebenso schaden wiirde. Sowohl hoher Eigenkapitaleinsatz als
auch die Stellung von direkten und indirekten zusédtzlichen Sicher-
heiten konnen nicht im Interesse des Kreditnehmers liegen, da sie de
facto i.d.R. die Entwicklung des Unternehmens einschrinken bzw.
belasten. Hier gilt es, durch gut aufbereitete Unterlagen Vertrauen und
Transparenz zu schaffen, damit das Sicherheitengebaren und zukiinf-
tige Zinssitze so niedrig wie moglich gehalten werden kénnen.

Im Kern kann der Kreditnehmer mittels Signaling (vor Kreditver-
gabe) sowie Reporting (nach Kreditvergabe) Informationsasymmet-
rien abbauen und den Kreditgeber damit von seiner Eignung tiber-
zeugen (vgl. Abb. 3 auf'S. 109). Es wird deutlich, dass fiir das Gelingen
die Creditor Relations von grofer Bedeutung sind.

Unternehmensdaten sind, bis sie fiir die erfolgreiche Finanzkom-
munikation verwendet werden konnen, in vielerlei Hinsicht aufzu-
bereiten. Sie sollten beispielsweise in eine zeitliche Ordnung ge-
bracht (Historie/Planzahlen), ggf. mit Referenzzahlen verglichen
(Peergroup, Benchmarks), nach Segmenten differenziert sowie fiir
die Bildung von Finanzkennzahlen verwendet werden. Das fiir die
Finanzkommunikation mit Fremdkapitalgebern aufbereitete Infor-
mationswerk wird als Credit Story bzw. Kreditprofil bezeichnet.
Dem Controlling, welches in aller Regel fiir die Erhebung bzw. Sich-
tung und Aufbereitung des Zahlenwerks verantwortlich ist, kommt
hierbei eine besondere Bedeutung zu.

Im Folgenden wird anhand eines Praxisfalls konkret aufgezeigt, wie
ein Unternehmen nach einer ldnger anhaltenden Schwéchephase
durch die Umgestaltung der Creditor Relations die Basis fiir eine
erfolgreiche Restrukturierung gelegt hat.

5 Vgl. Miiller, in: KuBmaul/Miiller (Hrsg.), Handbuch der Bilanzierung, Beitrag
Bilanzpolitik in der Unternehmenskrise, Rz. 1 ff.
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5. Creditor Relations der Anton
Berkenheger GmbH & Co. KG

Die Anton Berkenheger GmbH & Co. KG ist
ein mittelstdndisches Maschinenbauunter-
nehmen mit knapp 70 Mitarbeitern. Seit der
Griindung im Jahre 1964 werden spezielle
Maschinen fiir die Gewdsserunterhaltung
gebaut, um die Funktionen von Gewéssern
fiir die Menschen sicherzustellen. Hierzu
zdhlen insbesondere die Entfernung von
Verkrautung und Miill, welche den geregel-
ten Abfluss von Gewissern oder die sonstige
Nutzung, meist insbesondere touristischer
Natur, beeintriachtigen. Es werden sowohl
Spezialfahrzeuge als auch Spezialboote (sog.
Mihboote) entwickelt, konstruiert und ge-
baut. Im Méhtechnik-Bereich ist die Firma
insbesondere fiir die Marke ,Berky* bekannt,
wihrend im Entschlammungs-Bereich die
Marke ,Senwatec” vertrieben wird. Der Ex-
portanteil liegt mittlerweile bei iiber 60 %,
wobei weltweit exportiert wird und Maschi-
nen dieser Marken auf allen Kontinenten
anzutreffen sind.

Bis zur Jahrtausendwende war das Unter-
nehmen sehr erfolgreich in dieser Nische
aktiv. Im Zuge der technischen Evolution -
insbesondere im Bereich EDV-Unterstiitzung
- erfolgte die Anpassung des Unternehmens
an seine Umwelt zu langsam. Dies gipfelte
im Jahr 2009, einem allgemeinen Krisenjahr
in der gesamten Wirtschaft, in einem Umsat-
zeinbruch von iiber 40% und einer Aufzeh-
rung der Hilfte des noch vorhandenen Ei-
genkapitals. Hinzu kam die Abberufung des
langjdhrigen Fremdgeschéftsfiihrers. Das
Unternehmen steckte tief in der Krise. Im
Vordergrund stand nur noch der Erhalt der
Gesellschaft, welches aufgrund der insbe-
sondere durch das Jahr 2009 zusétzlich ent-
standenen Liquiditdtsprobleme kein einfa-
ches Unterfangen war und bei schwachen
Ergebnislagen der folgenden Jahre nur mit
Hilfe von Gesellschaftereinlagen halbwegs
gelost werden konnte.

Im Jahre 2015 wurde der nichste Generati-
onswechsel sowohl im Gesellschafter- als
auch im Geschéftsfiithrerkreis vollzogen.
Neue Energien und Ideen sowie der An-
schluss an die digitale Welt zogen in das
Unternehmen ein.

U.a. auch durch die Ubernahme des Unter-
nehmens Senwatec konnte die Anton Ber-
kenheger GmbH & Co. KG in den Jahren

Lizenziert fur comes Unternehmensberatung GmbH & Co. KG.
Die Inhalte sind urheberrechtlich geschutzt.

Creditor Relations KSI 3/18 109

Entwicklung

vor Kreditvergabe

Signaling (CR)
Adverse Selection

Screening (Rating)

Il

Kreditgeber

(Prinzipal) <« Creditor Relations P

nach Kreditvergabe

Reporting (CR)

Monitoring (Rating)

2016 und 2017 ein starkes Wachstum verzeichnen. Gepragt durch
den erfolgten Generationswechsel wurde ebenfalls die Unterneh-
menskultur erneuert, was neben vielen anderen Faktoren insbeson-
dere die Creditor Relations neu gepragt hat.

Die Entwicklung der Finanzkommunikation bei der Anton Berken-
heger GmbH & Co. KG kann in drei verschiedenen Phasen dargestellt
werden:

m Phase 1 war die Zeit vor der Einleitung des Generationswechsels,

m Phase 2 die Zeit nach Einleitung des Generationswechsels und

m Phase 3 die Zeit ab erfolgter Senwatec-Ubernahme und Gesell-
schafter-/Geschéftsfithrerwechsel.

(1) In Phase 1 bestand die Finanzkommunikation aus lediglich zwei
Berichtsmerkmalen: die monatlich einzureichende BWA und eine
wochentliche Liquiditdtsplanung. Wichtigstes Anliegen des Unter-
nehmens war zu dieser Zeit die Bereitstellung einer ausreichenden
Betriebsmittelkreditlinie durch die Fremdkapitalgeber. Aufgrund
der angespannten Ergebnissituation waren die Anforderungen der
Hausbank bereits vergleichsweise hoch, wobei keine aktive Kom-
munikation im Sinne eines wechselseitigen Austauschs erfolgte.

Die BWA wurde monatlich eingereicht, war allerdings regelmaBig
fehlerhaft, da beispielsweise die Bestandsédnderungen nicht gebucht
wurden. Abweichungen zum Vormonat konnten aufgrund fehlender
buchhalterischer Kenntnisse nicht belastbar erldutert werden. Die
Aussagekraft der selbst erstellten BWA war somit sowohl fiir die
Fremdkapitalgeber als auch fiir interne Zwecke der Lenkung denkbar
gering. Zudem war das Reporting nicht integriert, sodass Liquiditats-
planung und BWA voneinander unabhéngig und somit inkonsistent
waren.

Da in Phase 1 auch eine mittel- und langfristige Unternehmensstra-
tegie fehlte, gab es in der Folge auch keine Kreditantriage fiir Inves-
titionen, die es ermoglicht hitten, nachhaltig die Ertragskraft des
Unternehmens zu stirken.

der Finanzkom-
munikation im
Praxisfall.

Hidden Intention

Hidden
Characteristics

Kreditnehmer
(Agent)

Hidden Information

Hidden
Action

Abb. 3:
Prinzipal-Agent-Theorie
bei der Kreditvergabe
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gen ein zeitnahes
Reporting sowie
regelméBige
Treffen mit
Fremdkapital-
gebern.

(2) In Phase 2 wurde die BWA um eine mo-
natliche Jahresprognose (Forecast) erginzt,
was durch den Aufbau von buchhalterischem
Know-how im Unternehmen unterstiitzt
wurde. So konnten Abweichungen zum Vor-
monat bzw. im Vorjahresvergleich in der BWA
sowie in der Prognose aussagekréftig erlautert
werden. Dieses erwies sich nicht zuletzt als
vertrauensbildend fiir die Fremdkapitalgeber,
da nunmehr nachvollziehbar ein Zahlenwerk
abgebildet werden konnte, das die Sicherstel-
lung des Kapitaldienstes der Zukunft auf-
zeigte. Auf der Basis fundierter und nachvoll-
ziehbarer, aber vor allem kommunizierter
Zahlen stellt dann auch eine Verringerung
des Ergebnisses zum Jahresende (bedingt
durch die Verschiebung der Abnahme eines
GroBauftrags) kein Problem mehr da. Bei-
spielhaft ist dies anhand Abb.4 zu sehen.

In Phase 1 waren solche Aussagen im Rah-
men der Finanzkommunikation nicht mog-
lich und hitten im Verlauf des Geschifts-
jahrs zu eher ,,plétzlichen® und ungeplanten
Problemen gefiihrt.

Dennoch war auch diese Aussagenbasis
noch nicht ausreichend. Das Reporting des
Unternehmens war noch immer nicht als in-
tegriert zu bezeichnen. Die Liquiditdtspla-
nung war weiterhin nicht aus der BWA ab-
leitbar und wichtige Zusammenhénge aus
den Erfolgs-, Bilanz- und Liquiditdtsdaten
mussten durch die Fremdkapitalgeber selbst
bewertet werden.

(3) Phase 3 ist die Zeit nach der Senwatec-
Ubernahme und dem Gesellschafterwechsel.
Hier wurde den Fremdkapitalgebern zu Be-
ginn des Jahres 2016 ein langfristiger Unter-
nehmens-Businessplan ,,Berky Agenda 2020*

durch die geschéftsfiihrenden Gesellschafter
Abb. 4:
Prognose 2015
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vorgestellt. Hierin waren auch Investitionen und Betriebsmittelkre-
ditantrage vorgesehen, welche zur Wiederherstellung der Ertragskraft
des Unternehmens erforderlich waren.

Wurden Investitions- und Betriebsmittelerweiterungskredite in
Phase 1 noch mangels plausibler Unterlagen unmittelbar abgelehnt,
war durch die deutlich verbesserte Informationslage im Sinne aktiver
Creditor Relations eine neue Basis geschaffen worden. Die Fremdka-
pitalgeber empfahlen der Geschiftsfithrung, das Konzept durch er-
fahrene Unternehmer priifen zu lassen. Die Geschéftsfiihrung re-
agierte stets offen auf die Anforderungen und Anregungen der
Bankpartner, was das Vertrauen nachhaltig gestarkt hat.

Im Zuge des Priifungs- und Beratungsprojekts wurde das gesamte
Reporting der Anton Berkenheger GmbH & Co. KG in ein integriertes
Reporting umgewandelt, welches auf der Basis der Buchhaltung ein
Zahlenwerk aus GuV, Bilanz und Cashflow-Rechnung jeweils zum
Reportingstichtag als auch als Prognose zum Jahresende fiir die
Fremdkapitalgeber bereitstellte. Dadurch konnte zum ersten Mal auf
der Basis der Buchhaltung auch ein mittel- und langfristiger Be-
triebsmittelbedarf ermittelt werden. Nach erfolgter Verbesserung der
Finanzkommunikation wurden alle Investitionskredit- und Betriebs-
mittelkreditantrage von Fremdkapitalgebern zu wesentlich verbes-
serten Konditionen angeboten und umgesetzt.

Heute erfolgen ein zeitnahes Reporting sowie regelméBige Treffen mit
Fremdkapitalgebern, welche regelméBig gemeinsam eingeladen wer-
den, um aktuelle Themen und Zukunftsprognosen durch die Ge-
schiftsfithrung prasentiert zu bekommen. Wichtigstes Ziel ist hierbei
die Gleichbehandlung aller Fremdkapitalgeber. Dies bindet zwar ent-
sprechende Kapazitaten im Controlling und in der Geschéftsfithrung,
ist aber allein durch die verbesserten Konditionen bei der Fremdka-
pitalaufnahme 6konomisch sinnvoll.

6. Fazit

Die vorangegangenen Ausfiihrungen haben gezeigt, dass sich Cre-
ditor Relations nicht nur auf die reine Ubermittlung von (vorher
angeforderten) Unterlagen an Fremdkapitalgeber beschranken. Cre-
ditor Relations bedeuten vielmehr die kontinuierliche beidseitige
Kommunikation und den Austausch von Informationen, die fiir das
Verstdndnis der wirtschaftlichen Situation eines Unternehmens er-
forderlich sind.

Auch in Zeiten von steigenden regulatorischen Anforderungen an
Banken und Unternehmen und dem damit einhergehenden Erfor-
dernis eines formalisierten, standardisierten Reporting ist das Ver-
trauen bzw. die Vertrauensbildung nach wie vor ein wichtiger Fak-
tor fiir erfolgreiche Kreditbeziehungen. Dies gilt insbesondere,
wenn es um den Ausbau der Geschiftsbeziehungen geht.

Das Praxisbeispiel hat zum einen gezeigt, dass Creditor Relations
auch bzw. insbesondere im Mittelstand, wo es oft noch eine Haus-
bank gibt, von groBer Bedeutung sind. Zum anderen wird erkennbar,
dass vor allem durch eine strukturierte, proaktive Finanzkommuni-
kation auch aus einer Krisensituation heraus erfolgreiche Neukredite
bzw. Ausweitungen der bestehenden Linien erreicht werden kénnen
und somit der Turnaround ermdglicht wird.



