
Wie kommen Sie auf 
Augenhöhe mit Ihrer 
Bank?

Durch solide 
strategische 
Vorbereitung.
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R a t i n g  - B a s e l   I I

Die Entwicklung bis zu Basel II

Sicherheit
je besser die Sicherheit –
je besser die Konditionen

© Dr. C. J. Fitzsimons u. Stb. W. Kreh

Schuldendienstfähigkeit
zusätzlich Prüfung der Liquidität für 
Zinsen und Tilgung
Eigenkapitalunterlegung 8 %

Rating / Basel II
Rating des Kreditnehmers hat 
Auswirkung auf die Höhe der 
Eigenkapitalunterlegung von 8 % +/-



R a t i n g  - B a s e l   I I

Zinshöhe
Kreditablehnung

gutes Rating schlechtes Rating

Basiskosten

Risikokosten
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1. Informationsverdichtung

2. Herausarbeitung Ihrer Ziele

3. Konzepterstellung

4. Erstellung von Bankunterlagen 
und Vorbereitung auf Gespräche

5. Feinabgleich & Coaching

In 5 Phasen zur Augenhöhe
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1. Informationsverdichtung

1. Schritt   >  Sammeln der harten Faktoren

ZDF = Zahlen – Daten – Fakten
Hier sind meist nur noch Ergänzungen 
erforderlich

Vermögenslage

Finanzlage

Ertragslage

In 5 Phasen zur Augenhöhe

Quantitative Faktoren 

im Rating
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2. Schritt > Sammeln der weichen Faktoren

Unternehmensziele

Persönliche Ziele

Balance Berufs- und Privatleben

Führungsmethode

Kommunikation der Ziele

Kunden- und Lieferantenstreuung

Strategische Ausrichtung

1. Informationsverdichtung

In 5 Phasen zur Augenhöhe

Qualitative Faktoren 

im Rating
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Grundlage bilden die speziellen Stärken und 
Kernkompetenzen des Unternehmers und des 
Unternehmens.

Stärken ausbauen

Neue Geschäftsfelder finden

Zielgruppe ermitteln

Lösungen festhalten, die Sie der Zielgruppe 
bieten können

Innovationen entwickeln

Kooperationspartner finden 

2. Herausarbeitung Ihrer Ziele

In 5 Phasen zur Augenhöhe

Persönliche

Ziele
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Aktivitätenplan Umsatzpotenziale erschließen

In 5 Phasen zur Augenhöhe

Pos Aktivität zu erled. bis zu erledigen von Notiz

1 Analyse durchführen: Welche Produkte wurden 
von welchen Kunden in welcher Stückzahl in 
den letzten 12 Monaten gekauft? 

15.01.2007 Abteilung Vertrieb

2 Die Produkte aus Pos. 1 analysieren nach dem 
günstigsten Deckungsbeitrag.

15.01.2007 Controlling

3 Liste der Kunden erstellen, die Produkte aus 
Pos. 2 noch nicht kaufen.

15.01.2007 Abteilung Vertrieb

4 Erstes Gespräch mit einem 
Marketingunternehmen über geplante 
Marketingmaßnahmen führen

10.01.2007 Geschäftsleitung 
und 
Vertriebsleitung

5 Marketingunternehmen erstellt Konzept, wie 
der Bekanntheitsgrad der Produkte aus Pos. 2 
gesteigert werden kann

20.01.2007 Marketingunter-
nehmen

6 Erarbeitete Marketingmaßnahmen umsetzen 31.01.2007 entsprechende 
Abteilungen

7 Überprüfen, ob Marketingmaßnahmen Wirkung 
zeigen

15.02.2007 Controlling
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Alle Informationen werden zusammengetragen

• Harte Faktoren

• Weiche Faktoren

• Unternehmensziele

• Persönliche Ziele

• Aktivitätenpläne

… und zu einem klaren und beeindruckenden 
Konzept zusammengefügt.

3. Konzepterstellung

In 5 Phasen zur Augenhöhe

Entscheidend für den 
Erfolg ist die 

Schlüssigkeit !
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Auf der Grundlage des Konzepts die passenden 
Unterlagen erstellen.

Ihre Konditionen werden von der Qualität Ihrer 
Unterlagen bestimmt.

Bestimmte Unterlagen sollten Sie permanent 
parat haben.

Finden Sie beim Gespräch mit Ihrer Bank 
wertschätzende Worte.

4. Erstellung von Bankunterlagen 
und Vorbereitung auf Gespräche

In 5 Phasen zur Augenhöhe
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Jakob Mustermann e. K.
Ziel- und Strategiekonzept ab April 2007

4. Erstellung von Bankunterlagen 
und Vorbereitung auf Gespräche

In 5 Phasen zur Augenhöhe

Inhaltsverzeichnis Blatt
Vollständigkeitserklärung 3                    
Bescheinigung 4                                        
Auftrag und Auftragsdurchführung 5                    
Rechtliche Verhältnisse 6
Ziele 7
Strategie – Wie ich die Ziele erreichen werde 8
Kommunikation der Ziele 9
Anlagen 10
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Schreiben Sie Ihren Aktivitätenplan fort.

Überprüfen Sie in regelmäßigen Abständen Ihre 
Ziele.

Nutzen Sie die positive Basis zur 
Weiterentwicklung Ihres Unternehmens.

5. Feinabgleich und Coaching

In 5 Phasen zur Augenhöhe

© Willi Kreh Steuerberater



Nach dem Rating ist vor dem Rating!

Denn… Rating–Ergebnisse sind 
nicht in Stein gemeißelt, 

sondern Sie können sie auch verbessern:

durch eine solide strategische 
Vorbereitung!

Nur dadurch kommen Sie auf 
Augenhöhe mit Ihrer Bank!

In 5 Phasen zur Augenhöhe
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Web  2.0     Blog



Beratungsbrief



Publikationen

Rating – wenig Erfahrung 
mit weichen Faktoren

In 5 Phasen zur Augenhöhe

Bankgespräch: 
Fünf Erfolgsfaktoren 
für Unternehmer © Willi Kreh Steuerberater

Nachfolgeregelung – unbeliebtes, 
aber wichtiges Thema

http://www.banklounge.de/index.php?id=14
http://www.business-wissen.de/de/


Vielen Dank für Ihre 
Aufmerksamkeit!

© Willi Kreh Steuerberater

Dieselstraße 23

61191 Rosbach v. d. Höhe

0 60 03 - 9 14 20

www.krehaktiv.de

www.DieRatingChance.de


