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SHK-Betriebe:
Keine Angst vor Basel Il

asel Il, die Neuregelung der Kre-

ditvergaberichtlinien der Ban-
ken, tritt erst in 2007 in Kraft, doch
schon jetzt orientieren sich die Ban-
ken an den neuen Richtlinien. Durch
die verscharften Bonitatskriterien
nach Basel Il werden Kredite teurer
oder billiger, je nach Rating. Der Un-
terschied zwischen der besten und
schlechtesten Einstufung kann ein
Vielfaches betragen, bis hin zum dop-
pelten Zinssatz. So kann man sagen,
Basel Il zementiert die Stukturen,
nach dem Motto: wer hat, dem wird
auch gegeben.
Gerade die SHK-Branche ist hier stark
betroffen, denn der niedrige Eigenka-
pitalanteil im Handwerk wird von
Banken als Risikofaktor betrachtet.
Fiir das Handwerk ergeben sich damit
wachsende Finanzierungsprobleme,
und der Geldhahn kann sich fiir viele
Unternehmen schneller schlieBen als
erwartet. Ein Unternehmer tut gut
daran, sich iiber die Anforderungen
im Rating so umfassend wie moglich
zuinformieren.
Jeder Unternehmer sollte sich einmal
fragen: Wiirde ich meinem eigenen
Unternehmen—wenn es nicht meines
ware—Kreditgewahren? Ersollte ein-
mal die Seite wechseln und sein Un-
ternehmen aus der Sicht eines Ban-
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kers beurteilen. Durch ein Selbstra-
ting kann er seine eigene wirtschaftli-
che Situation analysieren und sich auf
Basel Il vorbereiten. Denn besonders
flir Gesprache mit der Bank gilt: Wer
seine Situation richtig einschétzen
kann, bevor es ein Dritter tut, ist klar
imVorteil. So kann man auf Augenho-
he verhandeln und als kompetenter
Gesprachspartner auftreten.

Durch eine Basel ll-Auswertung eines
Unternehmen kénnen die Starken
und Schwéchen festgestellt werden,
dies bietet die Chance fiir Verbesse-
rung. Das Selbstrating beantwortet
die Fragen: Wo ist Handlungsbedarf?
Welche Prozesse kénnen optimiert
werden? —Rating ist keine einmalige
Aktion um eine gute Note zu errei-
chen, sondern ein kontinuierlicher
Prozess zur Beurteilung und Weiter-
entwicklung eines Unternehmens.

Beim Bonitatsrating fir mittelstandi-

sche Unternehmen werden insbeson-

dere gemessen und bewertet:

- die aktuelle und zukiinftige Finanz-
und Ertragslage

- die Brancheneinschatzung

- die Wettbewerbsposition

-die Qualitét'des Managements

- die Kontofiihrung

-die Zuverlassigkeit des Manage-
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ments im Zusammenhang mit der
Bereitsstellung von Informationen

Die harten Faktoren

Harte Faktoren, die sich aus der Bi-
lanzbetrachtung und der Vergangen-
heit ergeben, und weiche Faktoren,
die die Qualitat des Managements
beurteilen und mehr zukunftsorien-
tiert sind, werden je nach Bank unter-
schiedlich gewichtet. Auch die Bran-
cheneinschétzung spielt eine mehr
oder weniger wichtige Rolle. So sind
die Ratingkriterien von Bank zu Bank
unterschiedlich.Von zentraler Bedeu-
tung sind aber in jedem Fall die Fi-
nanzzahlen, die sich aus den Jahres-
abschliissen (Bilanz, Anhang und
GuV) ergeben. Dieser harte Kern liegt
derBank sowiesovorund wird gemaB
der bankinternen Rating-Kriterien in-
terpretiert. Und wichtig ist die gute
Zusammenarbeit mit der Bank und
ein vertrauensvolles Verhéltnis. Das
Rating ist an der Schnittstelle zwi-
schen Kreditnehmer und Bank ange-
siedelt, undTransparenzisthier gefor-
dert. Wer seiner Bank auch unterjah-
rig, zum Beispiel pro Quartal, Infor-
mationen bereitstellt, ist klar im Vor-
teil.

Kontofiihrung

Nach Einschatzung vieler Banken ist
die Analyse der eigenen Erfahrungen
mit der Kontofiihrung des Kunden ein
sehr gut geeigneter Faktor bei der Be-
wertung der Bonitat. Deshalb wird die
Kontofiihrung der vergangenen Jahre
beachtet. Viele Unternehmer unter-
schatzen das Wissen ihrer Bank.
Schon aus der Kontofiihrung leiten
Banken ab, ob ein Kunde kreditwiirdig
ist. Unternehmer sollten deshalb ihr
eigenes Kontoverhalten genau iiber-
priifen. So sind z.B. ungenehmigte
Uberziehungen,  Lastschriftriickga-
ben bzw. ein Saldo immer kurz unter
dem Kreditlimit unbedingt zu vermei-
den. Es ist besser, die Bank vorher zu
informieren, wenn ein finanzieller
Engpass eintritt, und es ist oftmals

besser, bestimmte Investitionen iiber
einen Kredit zu finanzieren als iiber
das Girokonto. Kennziffernim Bereich
Kontofiihrung sind z.B. die Limitaus-
schopfung, das durchschnittliche Sal-
do, das Verhaltnis von Haben- zu Soll-
umsatzen und dieAnzahl der Uberzie-
hungstage.

Was sind Kennzahlen?

Durch Kennzahlen werden betriebli-
che Informationen zu einer aussage-
fahigen Zahl verdichtet. Sie verdeutli-
chen groBere Zusammenhdnge im
Unternehmen. Um Kennzahlen zu er-
halten wird aus der Bilanz eine Struk-
turbilanz gebildet. Die Bank bzw. der
Controller wahlt aus einer Vielzahl
von Kennzahlen die geeigneten aus,
um Aussagen (iber verschiedene
Aspekte des Unternehmens machen
zu k6énnen: zur Rentabilitét, zur Kapi-
talstruktur, zur Liquiditat, Produktivi-
tat und Finanzkraft. Manche Kenn-
zahlen lassen sich direkt aus der Bi-
lanz ablesen: die absoluten Kennzah-
len. Das sind zum Beispiel die Forde-
rungen aus Lieferungen und Leistun-
gen. Andere driicken das Verhaltnis
zwischen zwei GroBen aus, zum Bei-
piel die Eigenkapitalquote. Absolute
Kennzahlenhabennureinebegrenzte
Aussagekraft. Bei der Bilanzanalyse
werden daher Kennzahlen einge-
setzt, die zuweiterenKennzahlen fiih-
ren. Beispiel: Die Kennziffer Verbind-
lichkeiten aus Lieferungen und Lei-
stungen gewinnt an Bedeutung,
wenn man sie mit der Zahl Material-
aufwand + Mehrwertsteuer ver-
knupft. Dadurch erhélt man die Kenn-
zahl Kreditorenumschlag. Teilt man
360 Tage durch den Kreditorenum-
schlag, erhaltman die Kennzahl Liefe-
rantenziel. Diese Kennziffer gibt Aus-
kunftliber das Zahlungsverhalten des
eigenen Unternehmens, sie kann aus-
sagen, ob die Skontierungmoglichkei-
ten ausgenutzt werden.

Analog wird der Debitorenumschlag
als das Verhaltnis aus den durch-
schnittlichen Forderungen aus Liefe-
rungen und Leistungen und den Um-
satzerlosen gebildet. Die hieraus ge-
wonnene Kennzahl Kundenziel (360 /
Debitorenumschlagshéufigkeit)
driickt dann aus, in wieviel Tagen die
Umsatzerlése durchschnittlich wie-
der in liquide Mittel umgewandelt



werden. Sie 1aBt auch erkennen, wie
es um die Zahlungsmoral der Kunden
bestellt ist. Hier sollte grundsatzlich
ein niedriger Wert angestrebt wer-
den. Durch geeignete MaBnahmen
wie ein effizientes Mahnwesen kann
dieserWertverbessertwerden. Hierzu
leistet eine Software, die das Forde-
rungsmanagement beherrscht, gute
Dienste.

Der ROl - Return on
Investment

Diese genannten Kennziffern haben
auch Auswirkungen auf den Kapital-
umschlag und damit auf den ROI (Re-
turn on Investment). Der ROl ist eine
der wichtigsten Kennzahlen der Bi-
lanzanalyse. Er setzt sich aus zwei Er-
folgsfaktoren zusammen, Umsatz-
rentabilitatund Kapitalumschlag. Der
ROI-Baum (oder Du-Pont-Schema) ist
ein Kennzahlensystem zur Beurtei-
lung der Rentabilitat und Ertragskraft
eines Unternehmens. Anhand des
ROI-Baums kann man gut sehen, wie
die einzelnen Kennzahlen miteinan-
derinZusammenhang stehen.

In der ROI-Formel werden Beziehun-
gen zwischen Gewinn, Umsatz und
eingesetztem Gesamtkapital herge-
stellt. Der ROI hat gewissermaBen

ein Marktseite (Umsatzrendite) und
eine Kapital- oder Finanzseite (Kapi-
talumschlag).

Auf der Marktseite des ROI kann die
Umsatzrentabilitdt durch geignete
MaBnahmen in den Bereichen Kalku-
lation, Materialeinkauf, Marketing
und Personal-Controlling verbessert
werden:

- Umsatzsteigerung durch ein gu-
tes Kunden-Management, durch
qualifizierte Mitarbeiter, durch
Nutzung der Marktchancen

-Verringerung der variablen Ko-
sten, zum Beispiel durch gute Ein-
kaufskonditonen und Material-
Disposition

-Durch eine effiziente Organisati-
on der Arbeitsablaufe kénnen
auch Fixkosten gesenkt werden,
beispielsweise durch eine intelli-
gente Terminplanung und durch
Steigerung der Produktivitat
(Lohnquote)

-Durch eine flexible und ausgefeil-
te Kalkulation von Projekten mit
Deckungsbeitragsrechnung kann
der richtige Marktpreis fiir Ange-
bote ermittelt werden.

Auf der anderen Seite des ROI-Kenn-
zahlenbaums geht es um die Finanz-

ziele. Die Kapitalumschlagshaufig-
keit kann in der Praxis meist wesent-
lich schneller verbessert werden als
die Umsatzrendite, da diese stark von
den Marktgegebenheiten beeinflusst
wird.

Vorrate, Forderungen und Fliissige
Mittel ergeben das Umlaufvermogen.
Anlagevermdgen und Umlaufvermo-
genwerden addiertundbilden dasin-
vestierte Gesamtkapital. Das Verhalt-
nis von Umsatzzum Kapital istderKa-
pitalumschlag. Hier, auf der Finanz-
seite des ROI, sind kurzfristige Ande-
rungen in der Regel leichter mdglich
als auf der Marktseite:

-die Lagerdauer kann verkirzt
werden, zum Beispiel durch zeit-
nahe Abwicklung von Bestellun-
gen und eine optimierte Material-
wirtschaft

-zu den Vorréten zahlen auch die
halbfertigen Arbeiten: je schnel-
ler diese abgewickelt werden,
desto schneller verfliissigt sich
das Kapital

-die Zahlungsmoral der Kunden
kann durch ein geeignetes Forde-
rungsmanagement  verbessert

werden, ggf. durch Skonti und
durch ein effizientes Mahnwesen
- eine zielorientierte Kontofiihrung

Variable
Kosten
Deckungs-
beitrag
—i Gewinn |— Umsatz
—— Umsatzrendite |— Fixkosten |
N |
ROI TR I ———
Kapital- g | Anlage-
umschlag vermogen
— Vorrate
— Kapital
1— Umlauk | Forderungen
| vermogen
—— Flissige Mittel

Der ROI-Baum zeigt anschaulich wie bestimmte Kennzahlen oder Erfolgsfaktoren zusammenwirken. Der ROI (Return

on Investment) als Kennzahl ist das Produkt aus den beiden Kennzahlen Umsatzrentabilitat und Kapitalumschlag

(Umschlagshaufigkeit des Kapitals). Auf der Marktebene wird der Gewinn im Verhaltnis zum Umsatz analysiert, auf

der Finanzebene der Umsatz im Verhdltnis zum Kapital. So lasst das ROI-Kennzahlensystem den Wirkungs-

zusammenhang zwischen Markt- und Finanzebene erkennen.

sorgt fiir die optimale Liquiditat
-generell wirkt die zeitnahe Ab-
wicklung und Abrechnung der
Vorgange der Kapitalbindung
entgegen.
Die Liquiditat
Neben der Rentabilitat spieltauch die
Liquiditat eine wichtige Rolle. Da hier
ein grundsatzlicher Zielkonflikt be-
steht, muss zwischen Liquiditat und
Rentabilitdt genau abgewogen wer-
den. Viele Kaufleute sagen: Liquiditat
gehtvor Rentabilitat.
Bei der kurzfristigen Liquditatsanaly-
se geht es um die Verhaltnisse von
fliissigen Mitteln, kurzfristigen Forde-
rungen undVorraten zu den kurzfristi-
gen Verbindlichkeiten. Es werden ein-
zelne Grade der Liquiditat unterschie-
den. Die Liquiditat 1. Grades driickt
das Verhdltnis der flissigen Mittel zu
den kurzfristigen Verbindlichkeiten
aus:
Bei der Liquiditat 2. Grades kommen
zu den fliissigen Mitteln noch die
kurzfristigen Forderungen aus Liefe-
rungen und Leistungen hinzu. Die Li-
quiditat 3. Grades berlicksichtigt au-
Berdem auch noch die Vorréte.
Wahrend der Zahler bei den Liquidi-
tats-Kennzahlen  erweitert  wird,
bleibt der Nenner (kurzfristige Ver-
bindlichkeiten) immer gleich. Bei der
Liquiditat 3. Grades steht im Zahler
das Umlaufvermégen. Zieht man von
diesem die Kurzfristigen Verbindlich-
keiten ab, erhalt man die Kennzahl
Working-Capital. Sie ermdglicht eine
Beurteilung der finanziellen Beweg-
lichkeit und somit der Bonitat eines
Unternehmens.
Bei derlangfristigen Liquiditatsanaly-
se wird die finanzielle Struktur, das Ei-
genkapital und langfristige Fremdka-
pitalimVerhaltnis zum Anlagevermd-
gen, beurteilt. Finanzierungsregeln
besagen, dass beispielsweise langfri-
stig gebundene Vermdgensgegen-
stande auch durch langfristige Mittel
zu finanzieren sind. Die Kennzahlen
zurAnlagendeckung zeigen, ob die Fi-
nanzierungsregeln eingehalten wer-
den und damit die langfristige Liqui-
ditatgesichertist.

Der Cashflow

Hier spielt auch der Cashflow eine
wichtige Rolle: je hoher dieser ist, de-
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sto positiver ist die Liquidittslage ei-
nes Betriebs zu beurteilen.

Der Cashflow ist ein MaB fir die In-
nenfinanzierung eines Unterneh-
mens, fiir die Ertrags- und Finanzkraft.
Die Banken Uberpriifen, ob das Unter-
nehmen, inshesondere bei zuneh-
mendem Verschuldungsgrad einen
ausreichenden Cashflow erwirtschaf-
tet, um die Zinsen und Tilgungen zah-
len zu konnen.

Bei sinkenden Eigenkapitalquoten
wird der Cashflow immer wichtiger,
denn er Gibernimmt zum Teil die Haf-
tungsfunktion des Eigenkapitals. Die
niedrige Eigenkapitalquote im Hand-
werksbereich wird im Rating als Risi-
kofaktor angesehen,
Cashflow kann hier ausgleichen.

Es gibt viele weitere wichtige Kenn-

ein guter

zahlen, beispielsweise zur Vermo-
genslage und zur Kapitalstruktur. In
der Praxis gentigen aber 10 geeignet
ausgewahlte Kennzahlen, um ein gu-
tes Bild zu gewinnen.

Ein gut ausgearbeitetes Kennzahlen-
systemals Instrument des Controlling
erlaubt eine bessere Planung, Kon-
trolle und effizientere Steuerung.
Gerade bei der Steuerung spielen au-
Ber den harten Faktoren, den Finanz-
zahlen, auch Aspekte wie Kundenzu-
friedenheit, Mitarbeiter, Qualitat, Or-
ganisation und Ablauf der Prozesse
eine wichtige Rolle. Bei neueren
Kennzahlensystemen, die (iber den
ROl hinausgehen, wie beispielsweise
beim Konzept des Balanced Score-
card, werden deshalb auch weiche
Faktoren mit einbezogen, um ein
mehr zukunftsorientiertes Gesamt-
bild zu erhalten.

Die weichen Faktoren

Nun ist ein Unternehmer der SHK-
BrancheinderRegel kein Betriebswirt
und kein Controller und er muss seine
Kennzahlen der Bank auch nicht vor-
legen. Doch ist es giinstig fiir das Ra-
ting, wenn er sich hier etwas aus-
kennt: umso kompetenter kann er bei
der Bank auftreten.

Denn heute ist nicht nur fachliche
Kompetenz sondern auch Kompetenz
in Sachen Betriebswirtschaft gefor-
dert. Die Qualitat des Managements
ist ein wichtiges Kriterium beim eher
zukunftsorientierten  Rating  der
,Softfacts”. Hier geht es um die stra-
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tegischen Erfolgsfaktoren, die fiir die
zukiinftige  Unternehmensentwick-
lung Bedeutung haben. Pluspunkte
gibt es, wenn ein Unternehmer ein
strategisches
kann und iiber den Auftrags-Horizont
von zwei Monaten hinausdenkt. Ein
guter Meister muss heute auch Mana-
gersein.

In diesem Zusammenhang wird auch

Konzept vorweisen

die Frage der Nachfolgeregelung von
den Banken betrachtet. Gerade in der
Handwerksbranche ist das ein Pro-
blem: Bei kleineren SHK-Betrieben ist

Generellistdie Kompetenz und Quali-
fikation des Personals ein wichtiger
Punkt, denn gerade in der SHK-Bran-
che mangelt es an qualifiziertem
Nachwuchs. Der Fachkraftemangel
macht den Banken Sorgen, wie im
Branchenbericht ,Installateur und
Heizungsbauer” der Sparkassen-Fi-
nanzgruppe nachzulesen ist. In Bran-
chenberichten wird die allgemeine
Lage der Branche beurteilt; das spielt
je nach Bank eine mehr oder weniger
wichtige Rolle. Wenn man die Schwa-
chen der Branche in seiner Strategie
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Bild 2 = Das neue sykasoft Profit-Info-Zentrum bietet eine Ubersicht zur

Liquiditatslage. Hier werden die Finanzdaten aus den sykasoft-Programmen

Debitoren, Kreditoren, Kontoilberwachung, Baustelleniiberwachung,

Bestellwesen, Zeiterfassung, Lagerverwaltung, Regieauftrag und

Projektauftrag ausgewertet.

gewdhnlich der Inhaber nicht sofort
ersetzbar; er ist eine sogenannte
Schliisselperson. Fallt der Inhaber
langfristig aus, kannkeiner das Unter-
nehmen fortfiihren, denn der Meister
hat keinen weiteren Mitarbeiter in
seine Tatigkeit eingefiihrt. Von Ban-
ken wird das als Risikofaktor betrach-
tet.

Hatder Inhaber hingegen seine Nach-
folge geregelt und fiir kompetente
Stellvertretung gesorgt, wird das von
den Banken positiv bewertet.
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beriicksichtigt, kann man sich zumin-
dest teilweise von der allgemeinen
Branchenentwicklung  abkoppeln
und eine Uberdurchschnittliche Note
erreichen.

Branchenberichte

Branchenberichte sind kein Geheim-
nis, sondern kénnen bei den Banken
angefordert werden. Hier erfahrt
man, welche Risiken, aber auch Chan-
cen, aus Sicht der Banken in der Bran-
che bestehen.

Bild 3 # Ein Instrument fiir das technische Gebdudemanagement: sykasoft-

Programm Kundendienst zur Organisation und Verwaltung von Anlagedaien,

Messwerten, Falligkeiten, Checklisten, Vertragsdaten und Leistungen.

Angesichts der schwierigen Marktla-
ge wundern sich die Banken nicht
dartiber, dass viele Betriebe der Bran-
che eine zu schwache Eigenkapital-
decke haben —und ein Unternehmen
mit einer Eigenkapitalquote von un-
ter 10 % wird von den Banken schon
als insolvenzgefahrdet bewertet.

Bei groBen Unternehmen sind es zu
schwache Umsatzrenditen, die den
Kapitalanbau verhindern, und bei
kleineren Unternehmen, die eine aus-
reichende oder hohe Umsatzrentabi-
litat aufweisen konnen, ist der Um-
satz zu niedrig, und dazu kommen
noch Kapitalentnahmen fir den Le-
bensunterhalt.

Ein wichtiger Aspekt zur Beurteilung
des Kapitalbedarfs sind die Laufzei-
ten von Debitoren und Kreditoren so-
wie die Lagerdauer.Wegen des hohen
Anteils an Materialkosten muss dar-
auf geachtet werden, dass die Zah-
lungsmoral der Kunden richtig einge-
schatzt wird. Das Forderungsmana-
gement ist daher ein zentraler Punkt
beim Rating von SHK-Betrieben.
Pluspunkte fiir die Branche ergeben
sich aus dem technischen Fortschritt
sowie aus der erforderlichen Qualitat
und Betriebssicherheit der Gewerke.
Speziell die schnell fortschreitende
Technik, gerade im Bereich Messen,
Steuern, Regeln, erfordert ein hohe
MaB an aktueller und qualifizierter
Ausbildung. Auf diesem Gebiet ent-
stehen neue Geschéftsfelder und Ni-
schen, beispielsweise der Bereich Re-
generative Energie. Das Personal
muss aber auch alte Anlagen versor-
genkonnen, alsonichtnurKompeten-
zen bei neuen Produkten erwerben,
sondern auch klassische Anlagen
warten konnen.

Gebdudemanagement

Aus Sicht der Banken erscheint es
sinnvoll fiir Installateure und Hei-
zungsbauer, auch angrenzende Ge-
werke zu integrieren. Hier kénnen
neue Geschaftsfelder erschlossen
werden.

Im Bereich Facility Management geht
es nicht nur um Gebdudereinigung
oder Hausmeistertatigkeiten, son-
dern auch um die technische Instand-
haltung von Immobilien. In diesem
Markt steckt erhebliches Wachs-
tumspotential. Gewerkelibergreifen-
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de Kooperationen haben den Vorteil,
dass Auftrage an eine Hand vergeben
werden konnen. Dies ist eine kunden-
orientierte Strategie, die einen klaren
Wettbewerbsvorteil bedeutet.
Allerdings scheuen die kleinen Unter-
nehmen oft den organisatorischen
Aufwand, den die Kooperation mit
anderen Gewerken erfordert, und ver-
geben damit Umsatzpotentiale.
GroBere Unternehmen sind eher be-
reit, sich an Kooperationen zu beteili-
gen. Die kleineren Unternehmen kon-
nen oder wollen andere Unterneh-
men nicht an der von ihnen akqurier-
ten Wertschdpfung teilhaben lassen.
Obwohl dieser Gedanke der Liquidi-
tatssicherung verstandlich ist, kann
sich diese Sichtweise als Wachstums-
bremse herausstellen, da der Zugang
zu komplexeren und groBeren Auftra-
gen damit versperrtist.

Eine Dissertation zum Thema , Regio-
nale Strukturen und Beschaftigungs-
perspektiven im Handwerk” kommt
zum gleichen Ergebnis: Ein Riesen-
problem im Handwerksbereich ist der
Mangel an qualifiziertem Nach-
wuchs. Die Nachfolgefrage wird hau-
fig vernachlassigt. Und es mangeltan
langfristigen Strategien.

Inder Handwerksbrancheistein kurz-
fristiges Denken, das in etwa der
Reichweite der Auftragsbestande
entspricht, weit verbreitet (,,Sieben-
Wochen-Horizont"). Die Handwerks-
kultur ist vom Tagesgeschaft be-
stimmt, und die hdufigste Strategieist
immer noch das ,Durchwursteln”.
Das Innovationsverhalten im Hand-
werk ist eher abwartend und reaktiv.
Viele Handwerksbereiche reagieren
nur unzureichend aufVeranderungen
der Nachfrageseite, z.B. auf den Kun-
denwunsch von Komplettleistungen
aus einer Hand.

Auch wenn der Bereich Facility Ma-
nagement umstritten ist, weil er (im
eigentlichen Sinne) fiir das Handwerk
wohl eine Nummer zu groB ist, so er-
geben sich doch Chancen im Sektor
Geb3udemanagement als personli-
che Dienstleistung des Handwerks.
Die Kooperationsbereitschaft von
Handwerksunternehmen wird in Zei-
ten des Strukturwandels und der glo-
balen Markte entscheidend sein.
Aufgrund seiner Kundennahe hat das
Handwerk eine Schliisselstellung fiir

die Marktdurchdringung von Innova-
tionen, und darin liegt ein groBes Zu-
kunftspotential. Gerade bei der
Schlisseltechnologie Brennstoffzelle
liegen Chancen, die strategisch ge-
nutzt werden wollen.

Unddas Gesprachmitder Bankim Zu-
sammenhang mit Basel Il sollte nicht
als lastig sondern als Beratung und
Dienstleistung gesehen werden, die
zudem kostenlos ist. Inhaber von
SHK-Betrieben sollten Basel Il nicht
als Priigel oder Bedrohung sondern
als Chance begreifen, umim Markt zu
bestehen und auch in Zukunft erfolg-
reich zu sein.

Checkliste: Sind Sie fit fiir
Basel 11?7

- Informieren Sie lhre Bank regel-
maBig tiber Ihre Plane und die Ent-
wicklunginIhrem Betrieb? Stellen
Sie auch unterjahrige Informatio-
nen (Plan-GuV, Finanz- und Liqui-
ditatsplan usw.) zur Verfiigung?

-Schreiben Sie lhre Rechnungen

AIRFLOW

umgehend und mahnen Sie den
Zahlungseingang?

-Kalkulieren Sie IhreAuftrage nicht
nur vorab genau, sondern rech-
nen Sie auch hinterher nach?

- Sind die wichtigsten Risiken abge-
sichert?

-Sind die Mitarbeiter kompetent,
dem Betrieb treu, hangt der Be-
trieb aber nichtvon Einzelnen ab?

-Istdie Nachfolge geregelt? Gibtes
jemanden, der den Betrieb fort-
fihren kann, wenn Sie als Chef
einmal ausfallen?

-Fiihren Sie Ihr Geschaftskonto
sorgfaltig?

-Verfiigen Sie Uber langfristige
Strategien, die tiber die Reichwei-
te der aktuellen Auftrage hinaus-
gehen?

Je mehr Fragen Sie mit Ja beantwor-
tenkonnen, desto besser wird das Ra-
ting ausfallen.

Mehr Informationen zu
den Software-Program-
men von Sykasoft: '

Bis.zu 85 % Warmeruckgewinnung

Zertifizierung nach DIN EN ISO 9001:2000

Lufttechnische Messgeréte

Radialventilatoren

137

... durch den Einsatz von
kompakten Liftungsgeraten
des DUPLEX-Systems mit

Gegenstromwarmetauschern

fir Luftleistungen von 1000
bis 5600 m*h

® Senkung der Energie-
kosten durch effiziente
Warmerlckgewinnung

e Kompakte Bauweise
ermoglicht platz-
sparende Aufstellung

* Einfache Wartung und

Reinigung nach VDI
6022

AIRFLOW

Airflow Lufttechnik GmbH
Postfach 12 08

53349 Rheinbach - Germany
Telefon: 022 26/92 05-0
Telefax: 022 26/92 05-11
e-mail: info@airflow.de
Internet: www.airflow.com

DKD-Akkreditierung nach DIN EN ISO/NEC 17025

Liiftungsgerate mit Wiarmeriickgewinnung

Kieinraumliiftern
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