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“ FINANZIERUNG IM TAGESGESCHAFT

INTERVIEW MIT SYSTEMHAUS-GESCHAFTSFUHRER

Die Bonitat entscheidet

Der Finanzierungsalltag sieht bei vielen Handlern diister aus: Banken
kiirzen die Kreditlinien, frisches Kapital ist fiir viele unerreichbar. Dass es
auch anders laufen kann, erklirt Gerald Schiffmann, Geschiftsfithrer
und Griinder der Netztechnik Schiffmann GmbH, im Interview mit
ComputerPartner-Mitarbeiterin Waltraud Ritzer.

Viele Finanzie

rungsprobleme - wie

Handler klagen Gber
sieht es bei lhnen
dazu aus?

Gerald Schiffmann: Wir haben in den
vergangenen 14 Jahren immer aus dem
Haben gelebt und uns nicht in die Abhin-
gigkeit von Banken begeben, um dort
Fremdkapital aufeunehmen. Unser Ziel
war ¢s, Eigenkapital zu bilden und aus die-
sen Reserven Projekte vorzufinanzieren.

Welche Eigenkapitalguote haben Sie
denn?

Schiffmann: Wir liegen bei 80 Prozent, das
ist weit fiber dem Durchschnitt.

Und wie haben 5Sie das geschafft?
Schiffmann: Wir sind langsam und sehr
sorgsam gewachsen. Damit hatten wir nie
ein Problem, dass wir uns von der Investi-
tionsschiene iiberrollen liefen — und ich
konnte nachts auch immer ruhig schlafen.
Dazu haben wir 1998 das Betriebsgebiude
gekauft, in dem wir uns jetzt befinden, Das
bildet zusdtzliche Sicherheit.

Aber das haben Sie wohl kaum aus der
Portokasse bezahlt ...

Schiffmann: (lacht} Mein, das mussten wir
natiirlich finanzeren. Wir hatten damals
einen sehr glinstigen Kredit von der KW
bekommen, auch mit Hilfe unserer Haus-
bank.

Hatte |hre Hausbank Sie auf diese Mig

lichkeit hingewiesen?

Schiffmann: Ja, wir hatten Gliick und da-
mals gerade mit einer neuen Bank zusam-
mengearbeitet, die uns bei diesem Projekt
tatkriiftig unterstiitzee, Generell wiinschte
ich aber, die Banken wiirden uns Kunden
besser tiher Forderprogramme und Sub-
ventionsméglichkeiten des Bundes und
auch der EU informieren. Doch viele
Geldinstitute haben daran kein Interesse,
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sie verdienen ja schliefilich an den reguli-
ren Krediten am meisten. Die Banken soll-
ten sich verstirkt als Partner sehen, den
Kunden an die Hand nehmen und dafiir
sorgen, dass er auch wirtschaftlich mehr
Erfolg hat.

Auch viele Hersteller und Distributoren
haben sich auf die Fahnen ¢

ihre Handler mit Finanziert i

men zu unterstitzen. Welche Angebote
sind fiir Sie interessant?

Schiffmann: Wir nutzen vor allem Liefe-
rantenkredite. Aufprund der langjihrigen
Bezichungen und sicherlich auch wegen
unserer guten Bonitit haben wir einen
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recht grofien Spielranm. Wir kiénnen auch
griviere Warenmengen bestellen und diese
dann nach vier oder sechs Wochen bezah-
len — chne Forecast. Damit kann schon
einmal das eine oder andere Projekt zwi-
schenfinanziert werden. Wir achten auch
darauf, die Zahlungsziele nach Moglich-
keit zu verlingern oder hohere Skontobe-
trige auszuhandeln, Das sind Kleinighkei-
ten, doch sie helfen ein ganzes Stiick wei-
ter. Jiingere Unternchmen haben da
sicherlich mehr Probleme, denn sie miis-
sen oft gegen Vorauskasse bestellen oder
aber Kredite aufnehmen, was sicherlich filr
viele nicht einfach ist,

Und die Programme der Distributoren?

Schiffmann: Auch hier agieren wir vorwie-
gend iiber den Kreditrahmen. Ich habe im-
mer das Gefithl, an Ketten gelegt zu wer-
den, wenn ich mich an einen Distributor
zu eng binde. Je unselbststindiger ich bin,
desto schwieriger wird es wiederum, giin-
stipere Konditionen auszuhandeln. Wenn
ich heute gréBere Mengen an Hardware
brauche, habe ich einen groflen Spiel-
raum. Ich wende mich als freier Partner an
die Hersteller und Distributoren und kann

»Je unselbststindiger
ich bin, desto
schwieriger wird es,
giinstige Konditionen
auszuhandeln.”

Geschaftsfuhrer der
Metztechnik Schiffrman GrmbH
Gerald Schiffmann
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»Ich wende mich
als freier Partner an
die Hersteller und
Distributoren und
kann mir letztlich
das beste

erarbeiten.”

Angebot

Geschéftsfihrer der
Metztechnik Schiffman GmbH
Gerald Schiffmann

mir letztlich das beste Angebot erarbeiten.
Wenn ich mich zu sehr an ein Unterneh-
men — sei es nun einHersteller oder ein Di-
sti — binde, verliere ich ein Stiick Freiheit.
Auferdem habe ich die Erfahrung ge-
macht, dass die Distributoren meist recht
knauserig sind, Dias ist verstindlich, sie be-
wegen sich ja selbst finanziell auf diinnem
Eis.

das Leasing. Ist das auch fur Sie ein pro
bates Mittel, um Lliguide zu bleibe
Schiffmann: Auf jeden Fall! Sobald der
Kunde den Lieferschein unterschrieben
hat, reichen wir die Unterlagen an die Lea-
sing-Bank weiter, und 48 Stunden spiter
haben wir den Scheck im Haus. Besser
kann es nicht gehen,

tutzen sie dazu die easing-Angeb:
Schjﬂ‘mann 1‘“~]v.=_-1|'| wir w H_ketn unsere Lea-
sing-Auftripe vorwiegend tiber Grenke ab.
Die Angebote der Hersteller kenne ich

grivitenteils gar nicht, Oft méchten unsere
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Leasingvertriige abschliefien, dann richten
wir uns natiirlich nach deren Wiinschen.
Wie laufen denn die Verhandlungen Uber
den Kreditrahmen mit Distis und Herstel-
lern mittlerweile ab?
ten Wind, dber den viele threr Kollegen so
jammern?

Schiffmann: Nein, iiberhaupt nicht. Bei
den Distributoren und auch Herstellern
musste ich bislang keine Bilanzen vorle-
gen, ich fiihre nur regelmiBige Gespriiche,
und meine Umsdtze sprechen ja filr sich,

Spiren Sie den kal

und mit den Banken?
Schiffmann: Auch hier habe ich zwilf Jah-
re lang keine Bilanz vorgelegt — mittlerwei-
le ist das allerdings anders. Ich habe schon
das erste Rating hinter mir und mich mit
meiner Bank darauf geeinigt, dass sie die
monatliche BWA (Betriebswirtschaftliche
Auswertung) und natiirlich die Bilanz un-
aufgefordert erhilt. Aufierdem nehme ich
die Kommunikation mit meiner Bank sehr
ernst, informiere sie regelmifig iber Neu-

geschift oder wichtige personelle Verdnde-
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spielsweise jede Pressemitteilung, die unser
Haus verlisst.
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mangele es an strategischer Planung,

Viele Banken beklagen, de

und auch das Controlling lasse zu wiin-
schen dbrig. Wie sieht es bei diesen
Themen bei lhnen aus?

Schiffmann: Nun ja, ich schaue mir wé-
chentlich die wichtigsten Zahlen an. Dazu
gehtiren Umsitze, Aulenstinde und na-
tiirlich die Ergebnisse. Monatlich wird die
BWA erstellt, und alle ein bis zwei Monate
iiberpriife ich die Ergebnisse der Projekte.
Dann wird — auch mit meinen Mitarbei-
tern — entschieden, welche Projekte beson-
ders gewinntrichtig sind und deshalb auch
forciert werden. Wenn wiederum Projekte
oder Kunden vorwiegend Kosten verursa-
chen und gleichzeitig iiberdurchschnittlich
Kapazititen binden, versuchen wir den
Aufwand zu verringern. Viele Entschei-
dungen werden — das gebe ich zu — aber
auch aus dem Bauch heraus getroften. Dies
gilt vor allem fiir Trends und die Frage:
Worauf bereiten wir uns vor?

Stichwort Alltag - was belastet Sie am
meisten?

Schiffmann: Das sind sicherlich die Kun-
denbindung und die Neukundengewin-
nung, Wir versuchen alles, um die Kunden
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zu halten. Wir machen das iiber spezielle
Aktionen, Events und bestindigen Kun-
denkontaki. Das bindet unglaublich viel
Energie, doch nur so kiinnen wir iiberle-

ben.

Nur interessehalber: Welche Mote haben
Sie eigentlich im Rating bekommen?

Schiffmann:{lacht): Da habe ich gar nicht
nachgehakt, gute Frage. Ich sollte mich
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