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Kreditgestaltung unter Basel |l

Cord Meyer, Rechtsanwalt, Bankkaufmann, Hannover

Um einer zuriickhaltenden Kreditbereitschaft der Ban-
ken entgegen zu wirken, sollte der Kredithehmer eine
Reihe von Punkten beachten:

Da Top-Bonitaten auch kiinftig von den Kreditgebern
stark umworben sein werden, durfte sich bei ihnen der
erwartete Konditionendruck weniger bemerkbar ma-
chen. Betroffen sind hingegen Kredithnehmer mittlerer
Kreditwirdigkeit, an die sich die nachfolgenden Aus-
fuhrungen besonders richten.

Bei der Auswahl der (potentiell) Kredit gebenden
Bankpartner sollten folgende Punkte beachtet werden,
wobei die Bonitat entscheidend flr den Freiheitsgrad
ist, diese auch durch- bzw. umsetzen zu kénnen.

Der Kreditnehmer sollte ein gutes und vertrauensvol-
les Verhaltnis zu seinen Kreditgebern aufbauen. Dies
ist nichts Neues, denn seit jeher war es empfehlens-
wert, einen Uberschaubar kleinen Kreis von Kreditge-
bern in der Funktion als Hausbank zu haben.

Hierzu ist eine persdnliche Beziehung zu den Repra-
sentanten und idealer Weise auch Zugang zu den
Entscheidungstragern der Kreditinstitute natzlich. An-
ders als friher ist aber zu beachten, dass dem per-
sonlichen Verhaltnis durch das Gesetz bewusst deut-
liche Grenzen gesetzt werden: Aufgrund der obligato-
rischen organisatorischen Trennung von Markt und
Marktfolge kann ein Vertreter kaum mehr allein Kre-
ditentscheidungen treffen. Dies hat zuweilen zu Ent-
tauschungen und Frustrationen insbesondere bei den-
jenigen geflihrt, die die noch Kreditverhandlungen aus
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der Vor-Basel II-Welt kannten und gewohnt waren, mit
ihrem Ansprechpartner einen ,deal“ zu machen.

Es ist nltzlich fir den Kreditnehmer, sich vor Augen
zu halten, dass ein Kredit aus Sicht der Bank eine
Investition ist, zu der es am Markt viele Alternativen (=
andere Kreditnehmer) gibt. Im Rahmen einer Wer-
bung flur die Investition, sollte eine professionelle
Kommunikation Uber kreditrelevante Daten und Fak-
ten im Sinne einer Investor Relation aufgebaut wer-
den, um so dem steigenden Informationsbedurfnis der
Kreditgeber Rechnung tragen zu kénnen.

Neben der Qualitat der Daten ist auch deren zeitge-
rechte Lieferbarkeit wichtig. Insofern sind in den Be-
reichen Finanzen/ Controlling/ Buchhaltung/ Planung*®
entsprechende Prozesse zu definieren und Personen
mit Verantwortlichkeiten zu versehen. Dabei ist festzu-
legen, welche Daten an welchen Adressatenkreis
geliefert werden sollen.

MaBnahmen gegen eine Verteuerung der Preis-
konditionen

Die oben dargestellten MalRnhahmen zur Gewinnung
der Kreditbereitschaft wirken naturgemafy auch in
Richtung gunstiger Konditionen und treten so einem
Konditionserhéhungswunsch der Kreditgeber entge-
gen. Neben den allgemeinen Verhandlungsprinzipien
zur Durchbrechung von Wuinschen nach Konditions-
erhdhungen (harteres Verhandeln, Verhandeln mit
einer Vielzahl potentieller Kreditgeber, Abschluss mit
Anbietern, die bereit sind, Einstiegskonditionen zu
akzeptieren) kann der Kreditnehmer durch geeignete
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MaRnahmen einer Konditionsverschlechterung ten-
denziell entgegenwirken.

Da dem Rating eine erhebliche Rolle bei der Kredit-
entscheidung zukommt, ist mit jedem Kreditinstitut
separat zu klaren,

= welche Informationen
= in welcher Detaillierungstiefe
= wie oft bendtigt werden.

Hier werden sich Unterschiede von Bank zu Bank
ergeben, die in den Kommunikationsprozessen zu
bertcksichtigen sind. Das Unternehmen sollte das
mindestens einmal jahrlich zu fiuhrende Grundsatzge-
sprach mit jedem seiner Kreditgeber nutzen, um die
Treiber des Ratings und deren Wirkung im konkreten
Fall zu besprechen und so sein Informationsverhalten
optimieren zu kénnen.

Dies gilt neben dem Rating zur Ermittlung der Aus-
fallwahrscheinlichkeit auch fiur die Bewertung der ge-
stellten Sicherheiten. Auch sie werden einer systema-
tischen Bewertung unterzogen. Der das Risiko und
damit das Kapitalerfordernis mindernde Effekt einer
Sicherheit hangt von deren Wert (inkl. dem Glaubiger
vorgehenden Rechte) und deren Typus ab. Hierbei
wird unterschieden zwischen

= finanziellen Sicherheiten (Bardeckung, Ver-
pfandung von Wertpapieren, Edelmetalle und
Investmentanteile),

= Grundpfandrechten (Grundschulden und Hy-
potheken),

=  Sicherungsabtretung von Forderungen
= sonstige Sicherheiten sowie

= berlcksichtigungsfahige Gewahrleistungen®
(z.B. Burgschaften, Garantien und Anspriche
aus Lebensversicherungen).

Zur Ermittlung des Wiedereinbringungsrisikos bilden
die Kreditinstitute entsprechende Modelle, in denen
bertcksichtigt wird, inwieweit jede individuelle Sicher-
heit innerhalb der gesetzlich festgelegten Grenzen zur
Minderung des Kreditrisikos angerechnet werden
kann. Dies kann — je nach Sicherheit und abzude-
ckendem Kreditrisiko — recht unterschiedlich sein.

Da Kreditinstitute unterschiedliche Ratingmodelle be-
nutzen und die Risikoportfolien zudem unterschiedlich
sind, wird es kaum je vorkommen, dass die Ratings
bei verschiedenen Kreditinstituten identisch sind.
Tendenziell sollten die Risikoeinschatzungen aber
ahnlich ausfallen. Ob und wie sich durch Verbesse-
rung einzelner Faktoren ein Ratingverbesserung bzw.
Optimierung der Sicherheiten auch eine Konditions-
verbesserung erreichen lasst, sollte ebenfalls unbe-
dingt Gegenstand des Gespréachs sein.

Um dem Dilemma, einerseits Kapital schonen zu
mussen, andererseits aber Ertrdge zur Abdeckung der
steigenden Kosten generieren zu mussen, zu entge-
hen, versuchen die Kreditinstitute im Wege des cross-
selling zusatzliche Ertrage aus Geschéaften, die kein
Eigenkapital binden (Provisionsertrage) an ihre Kre-
ditbereitschaft zu koppeln. Der Kreditnehmer sollte
sich Klarheit Uber den Umfang seines Provisionsge-
schaftspotentials (Provisionen aus dem Konto- u. Zah-
lungsverkehrs-, Devisen- und Wertpapier- u . Depot-
geschaft, Vermittlungsgeschaft, Versicherungsge-
schaft) verschaffen und dies zu denjenigen Banken
lenken, die entweder noch mit frischen Linien zur Ver-
figung stehen oder preislich im Kreditbereich ein Ent-
gegenkommen zeigen. Strategisch betrachten Banken
Kreditlinien meist als ,Eintrittskarte“ in die weit ergie-
bigere Kundenbeziehung. Dieses Wissen sollte sich
der Kreditnehmer zunutze machen.

Besonders unbeliebt bei Banken sind sog,. ,Luftli-
nien“, d.h. Linien, die nicht genutzt werden, weil diese
nunmehr ausnahmslos mit Kapital zu unterlegen sind,
aber keinen Zinsertrag generieren. Daher haben sich
Provisionen, die unabhangig von der Nutzung der
Linien zu zahlen (mit oder ohne Anrechnung auf die
im Falle der Ziehung zu zahlenden Zinsen) weitge-
hend durchgesetzt (commitment fees). Eine gute Li-
quiditatsplanung des Kreditnehmers hilft hier, durch
Aufnahme wirklich nur bendtigter Linien Kosten zu
sparen.

Taktisch ist dem Unternehmen zu empfehlen, einmal
pro Jahr innerhalb eines kurzen Zeitraums die Ge-
sprache mit den Banken flhren, um danach auf
Grundlage der vorliegenden Angebote der Banken die
Entscheidung zu treffen, bei welchen Anbietern Kre-
ditlinien aufgenommen bzw. beibehalten werden sol-
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len und wie unter den Kreditgebern das Provisionsge-
schaft platziert werden soll. Wichtig ist dabei, dass die
kurzfristige Moglichkeit besteht, den Kreditgeber zu
wechseln. Hier kdnnen Hindernisse in Kreditvertragen
wie auch in den Sicherheitsvertragen bestehen, die es
— im Rahmen des rechtlich Mdglichen - auszuraumen
gilt.

Strategisch sollte beachtet werden, dass ein Kernbe-
stand an Banken, denen die Hausbankfunktion zuge-
dacht wird, nicht zu haufig gewechselt wird. Um die
Verhandlungsmasse gegenlber den Banken optimal
in die Waagschale zu werfen, sollte den Nichthaus-
banken signalisiert werden, dass sie die Mdglichkeit
haben, bei Bewahrung Uber einen gewissen Zeitraum
hinweg zur Hausbank aufsteigen zu kénnen - ebenso
sollte den Hausbanken bewusst sein, dass diese Rol-
le nicht ,in Stein gemeil3elt® ist. Es empfiehlt sich in
jedem Falle, Kriterien festzulegen, die eine Bank zur
Erlangung dieser Funktion erflillen muss. Ein wichti-
ges Kriterium hierfir sollte neben zahlreichen anderen
Kriterien die Frage sein, welchen Grad an Transpa-
renz die Bank in der Frage des Ratings als der zentra-
len StellgroRe des Kreditgeschafts zulasst. Allerdings
sollte nicht erwartet werden, dass die Bank den Re-
chenalgorithmus offen legt; denn um Manipulationen
zu vermeiden, wird jeder Kreditgeber dieses Geheim-
nis bestens huten.

Haufigkeit und Art und Weise der Sicherheitenbe-
wertung

Ruckten Sicherheiten in der Vergangenheit haufig erst
dann in das Zentrum der Aufmerksamkeit in der Be-
ziehung zwischen Kreditgebern und Kredithehmern,
.wenn es kritisch* wurde, so gewinnt diese Frage
durch die durch Basel Il ausgeldste Anforderung an
mehr und ,bessere® Sicherheiten erheblich an Ge-
wicht. Hierzu gehort auch deren systematischere Be-
wertung als ehedem. Sicherheiten, die eine hohe
Wertkonstanz aufweisen und daher am starksten risi-
komindernd wirken, gilt der Vorzug.

Um kapitalentlastend zu wirken, werden Anforderun-
gen an den Typus wie auch die Qualitat und die Fre-
quenz der Uberwachung des Wertes gestellt. Hierzu
ein Beispiel anhand des Grundpfandkredites:

Sprach das bis 2005 geltende Hypothekenbankgesetz
noch in § 12 von dem ,Beleihungswert” des Grund-
sticks, ohne ihn naher zu definieren, und legte eine
Beleihungsgrenze von 60% des Beleihungswertes
fest, um den so gesicherten Kredit grundpfandbrieffa-
hig zu machen, so regelt nunmehr das an seine Stelle
getretene Pfandbriefgesetz vom 22.05.2005 in Ver-
bindung mit der Beleihungswertermittiungsverordnung
die Modalitaten, wie der Beleihungswert von Grund-
stiicken zu ermitteln ist. Hierzu enthalt die Verordnung
nicht weniger als 28 Paragraphen.

Kreditnehmer sollten beachten, dass im Sicherheiten-
vertrag festgelegt wird, dass die Tragung der Kosten
der Sicherheitenprifung bertcksichtigt wird. Wenn
auch vielleicht nicht in jedem Fall das Idealergebnis
der Tragung aller Kosten durch das Kreditinstitut er-
reicht werden kann, sollte doch eine Héchstbetrags-
grenze oder eine Kostenteilung vorgesehen sein.
Ebenso spielt die Haufigkeit der Bewertung und deren
Detaillierungsgrad, sowie die Frage, ob an den Be-
wertenden spezielle Anforderungen gestellt werden
(Gutachter), eine wichtige Rolle.

Ratingabhangige Preiskonditionierung (,,Margen-
gitter)

Durch die gesetzliche Kopplung des von Banken vor-
zuhaltenden Kapitals an die nach Risikogehalt ge-
wichteten Aktiva (insbesondere Kredite) sind die Ban-
ken gehalten, kontinuierlich den Risikogehalt ihres
Portfolios zu messen. Wie bereits dargestellt ge-
schieht dies bei der Messung der Ausfallwahrschein-
lichkeit durch das Rating des Adressrisikos wie auch
bei den Sicherheiten anhand von Modellen zur Bewer-
tung des Wiedereinbringungsrisikos.

Im Falle der Verschlechterung des Kreditrisikos muss
eine Bank in der Lage sein, die Preiskonditionen an-
zupassen. Die risikogerechte Preiskonditionierung des
Risikogeschafts ist eine durch Basel Il eingeflihrte
Fundamentalanforderung an das Risikogeschaft und
insofern eigentlich nichts Neues. Gleichwohl setzt sich
dies im mittelstandischen Geschéaft erst langsam
durch. Im GroRRkunden- und vor allem im internationa-
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len Kreditgeschaft gehort dies hingegen schon lange
zum Standard: Die Marge, die Banken allerdings un-
gern offen legen, wird innerhalb einer Bandbreite di-
rekt an das Rating gekoppelt. Hierbei sollte beachtet
werden, dass die Bandbreite in beide Richtungen vom
Ausgangsrating verlauft, so dass der Kredithehmer
auch die Chance hat, durch eine Verbesserung des
Ratings zu gunstigeren Konditionen zu gelangen. Ri-
siko und Chance sollten symmetrisch verteilt sein.
Wichtig ist zudem, dass Uber das Rating soweit
Transparenz hergestellt wird, dass der Kredithehmer
nachvollziehen kann, warum sich sein Rating gege-
benenfalls verschlechtert hat.

Anspruch auf Sicherheitenverstarkung

Sollten bestimmte, im Vorfeld vertraglich fixierte Er-
eignisse (Events of Default) eintreten, so kann der
Bank aus dem Kreditvertrag ein Kiindigungsrecht zu-
stehen. Sollte der Vertrag in dieser Beziehung keine
Regelung enthalten, kann der Kreditgeber dieses
Recht regelmallig aus seinen AGB herleiten (Ziffer 13
iVm Ziffer 19 Banken-AGB; Ziffer 22 iVm Ziffer 26 Il
Sparkassen-AGB). Sofern nicht eine aul3erordentliche
Verschlechterung des Risikos eingetreten ist, wird das
Kreditinstitut zunachst bestrebt sein, eine Sicherhei-
tenverstarkung zu erreichen, weil dies die Beziehung
zum Kreditnehmer schont und das Geschéaft weiterhin
Zinsertrag generiert, das andernfalls verloren ginge.

Weitere Themen in unserer Reihe zu Finanzen:

= Kredite und Covenants

= Kreditbesicherung unter Basel lll
= Kundigung von Krediten

=  Kapitalerhaltung in der GmbH

= Die Stille Gesellschaft

= Genussrechte
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