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Wir möchten Sie darüber informieren, dass 
Luftschlangensprays und künstlicher Schnee aus 
Aerosoldosen ab 4. Juli 2009 verboten sind bzw. nicht 
mehr in der EU in Verkehr gebracht werden dürfen. Das 
Verbot betrifft Importe und Eigenmarkenherstellung. 
Der Abverkauf der Warenbestände ist unbefristet 
möglich, solange man nachweisen kann, dass die 
Produkte vor dem 4. Juli 2009 hergestellt wurden. Es 
handelt sich um das Verbot von so genannten 
neuartigen Aerosolen gemäß der europäischen F-
Gase-Verordnung (Verordnung über bestimmte 
fluorierte Treibhausgase). Unter neuartigen Aerosolen 
versteht die Verordnung "Aerolsolgeneratoren, die für 
Unterhaltungs- und Dekorationszwecke in den Verkehr 
gebracht und an die breite Öffentlichkeit verkauft 
werden." Dazu zählen u.a. Luftschlangensprays und 
künstlicher Schnee aus Aerosoldosen. Weitere 
Informationen zur F-Gase-Verordnung können beim 
BVS unter bvs@einzelhandel.de angefordert werden. 
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3 Mittel gegen die Finanzkrise 

Teil II – Kontokorrentlinie verhandeln –

Wie sage ich es meiner Bank ? 

Wie erkläre ich meine benötigte Kontokorrentlinie?   

Welche Unterlagen und Argumente überzeugen den Banker ? 

Wie verbessere ich meine Konditionen ? 

Mit der Aufstellung einer Liquiditätsplanung (siehe KnowHowMail 7 – Apr 09) haben Sie die 

Voraussetzung geschaffen, mit Ihrer Bank über Ihren Kontokorrentkredit und die Konditionen zu 

verhandeln.

Erklären der notwendigen Kontokorrentkreditlinie und Ihres Geschäfts 

Grafisch dargestellt wird Ihre notwendige Kontokorrentlinie im Blatt „Jahresvorschau“ (s.u.). Gezeigt 

werden die monatlichen, betrieblichen Liquiditätsergebnisse (Balken) sowie die kumulierte Liquidität 

des Betriebes (gestrichelt) und Privat (durchgezogen), sofern private Einnahmen und Ausgaben 

geplant wurden.  

Die beiden Kurven zeigen die Werte aus den Spalten 16 und 25 des Blattes A2 „Monatliche 

Rentabilität und Liquidität“ - das monatliche Finanzergebnis, das idealerweise Ihrem Kontostand am 

Ende eines Monats entspricht. In Säule 2 und 3 bedeutet negatives Vorzeichen Liquiditätsabfluß, kein 

Vorzeichen Liquiditätszufluß. 

Die Rentabilitäts- und Liquiditätsplanung ging von der Basis Null aus. Da der Jahresanfangsbestand 

Ihrer Kontokorrentkonten i.d.R. jedoch nicht mit Null startet, muss im Kopf der Spalte 16 der 

Jahresanfangsbestand Ihrer Kontokorrentkonten eintragen werden (hier -10.000 €). Um diesen Betrag 

verändern sich nun die kumulierten Monatssummen in Spalte 16 und 25.  
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Anhand dieser Grafiken der Jahresvorschau können Sie nun Ihrem Firmenkundenbetreuer erklären, 

wie das Handelsgeschäft in Ihrer Branche funktioniert: Wann 

! die Haupteinkäufe anfallen (liquiditätsbelastend – Grafik Einkauf, Lagerentwicklung),  

! die Hauptumsätze/Hauptroherträge – anfallen (Liquiditätszufluß – Grafik Rohertrag, Kosten) 

! die eingesetzten Kontokorrentmittel zurückfließen 

Der eingestellte Kontokorrentjahresanfangsbestand ist dabei in der Liquiditätsgrafik ersichtlich als 

gelber Balken „KK AB“(Kontokorrent Anfangsbestand), der die betriebliche und private 

Liquiditätskurve in der Beispielgrafik um 10.000 € von der horizontalen Achse verschiebt.  

Ihr Banker muss nach dieser Darstellung verstanden haben, wie Ihr Handelsgeschäft über das Jahr 

verläuft, und warum der Liquiditätsbedarf zu bestimmten Jahreszeiten deutlich höher ist, als die 

durchschnittliche Inanspruchnahme oder ein gemittelter Durchschnittswert suggeriert. 

Darstellung der langfristigen Perspektive – Sicherheit vermitteln 

Auch wenn die Darstellung Ihres geplanten Geschäftsjahres plausibel und solide erscheint, bleibt die 

Unsicherheit, dass es anders kommen könnte. Daher ist es wichtig, Ihrem Firmenkundenbetreuer 

weitere Belege und Unterlagen an die Hand zu geben, damit er gegenüber den bankinternen 

Prüfungen, Richtlinien und Kontrollen Ihre Wünsche als ein sicheres Geschäft befürworten kann. 

Eine Mehrjahresvorschau, die Ihre voraussichtliche Geschäftsenwicklung auf mehrere Jahre darstellt, 

kann diese Sicherheit geben. Im Blatt „Mehrjahresvorschau“ können Sie eine solche mittelfristige 

Prognoserechnung erstellen auf Basis der Werte des aktuellen Planjahres. Mit den von Ihnen 

erwarteten Steigerungen und Abnahmen der einzelnen Positionen lässt sich die Entwicklung der 

Rentabilität und Liquidität in der Zukunft prognostizieren. 

Wichtig ist nun, dass die Jahresliquiditätsergebnisse alle positiv ausfallen – denn dies belegt die 

Kapitaldienstfähigkeit Ihre Unternehmens. Ebenso sollte bei der Rentabilität mittel- bis langfristig ein 

positiver Trend ablesbar sein – denn niemand investiert Geld in ein Geschäft, dessen mittel- bis 

langfristige Perspektive schlecht ist. Summasumarum muß die Mehrjahresvorschau Ihre positive 

Geschäftsentwicklung eindeutig unterstreichen.  

Reserven darstellen – Hilfreich bei der Vorstellung Ihrer zukünftigen Geschäftsentwicklung ist auch 

die Erläuterung der eingebauten Reserven. D. h. neben den Reserven in der Planung des aktuellen 

Geschäftsjahres sollten auch Sicherheitspuffer und Ergebnisverbesserungspotentiale in den weiteren 

Planjahren dargestellt werden. Das sollte schriftlich vorliegen, da Ihr Bankbetreuer Ihre Erläuterungen 

übermitteln muß an die weiteren Instanzen in der Bank. Am besten wird diese Reservenerläuterung in 

eine Kommentierung der Mehrjahresvorschau hineingeschrieben. 

Neben dem Vorrechnen der Entwicklung der zukünftigen Rentabilität und Liquidität kann auch die 

Darstellung der Vermögensenwicklung im Planjahr und den Folgejahren die Solidität Ihres Geschäftes 

unterstreichen und damit Ihren Kontokorrentkreditwunsch stützen. Der betriebliche Vermögensaufbau 

spiegelt sich wieder in Positionen wie Tilgungsleistungen, Investitionen und Lageraufbau.  

Ist Ihr Unternehmen eine Personengesellschaft, dann kann auch die Einbeziehung der Darstellung 

Ihres privaten Vermögensaufbaus diesen Punkt stärken. 

Konditionen aushandeln - Ratingnote klären 

Nachdem Ihr Banker überzeugt wurde von der notwendigen Kontokorrentlinie und der Sicherheit des 

Geschäftes durch die Planungsrechnungen und Unterlagen zur Kommentierung, geht es nun um die 

Konditionenverhandlung. 

Dazu ist zunächst einmal interessant, mit welcher Ratingnote Ihre Firma bei Ihrer Bank bewertet wird. 

Fragen Sie Ihren Bankbetreuer, in welchen Kriterien Sie schwach bewertet werden und bitten Sie ihn 
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um Nachprüfung bzw. Aktualisierung. Die Vorlage einer Unternehmensplanung und 

Liquiditätsrechnung, das Vorhandensein von regelmäßigen Abweichungsberichten, mit denen 

gearbeitet wird (laufendes Controlling), beeinflussen Ihre Ratingnote bis zu 20 % und all dies wird 

durch die O.scocco-Auswertung abgedeckt.  

Verbessert sich nun durch die vorgelegten Unterlagen und Darstellungen Ihr Rating, so haben Sie gute 

Argumente gegenüber Ihrer Bank und Ihr Firmenkundenbetreuer gegenüber seinen Vorgesetzten, Ihre 

Kontokorrentzinsen zu senken.  

Sollten Sie Hilfe brauchen bei den genannten Schritten 

! Liquiditätsplanung 

! Mehrjahresvorschau

! Darstellung Vermögensaufbau 

! Gesamtvermögensbilanz

! Kommentierung der Berechnungen 

! Argumentation bei der Bank 

sprechen Sie uns bitte an und wir helfen Ihnen gerne ! 

Unser nächster KnowHowBrief befasst sich mit:

Mittel gegen die Finanzkrise (Teil 3) – Lieferantenkredit (Juli 2009) 

O.scocco ist eine Unternehmensplanungs- und Ratingoptimierungslösung zur gezielten Verbesserung 

und Steuerung von Rentabilität und Liquidität und wird von vielen Einzelhändlern sowie in ERFA-

Gruppen eingesetzt. Informationen und Beispieldateien erhalten Sie unter www.oscocco.de. 


