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gut finanziert ¢

Viele Betriebsleiter konzentrieren sich darauf,

produktionstechnische und betriebswirt-
schaftliche Kennziffern zu optimieren.
Mindestens ebenso wichtig ist eine optimale
Finanzierungsstruktur, um stets iiber
geniigend Liquiditat zu verfiigen.

n unserer Beratungspraxis stellen wir

hiufig fest, dass in der kurz- und lang-
fristigen Finanzierungsstruktur von Agrar-
unternehmen hiufig Optimierungsbedarf
besteht. Spitestens bei der Jahresabschluss-
analyse oder der Betriebsplanung wird er-
sichtlich, in welchem Umfang Zinsaufwen-
dungen fiir kurzfristige (Kontokorrentlinien
und auch Hindlerzwischenfinanzierungen)
und langfristige Darlehen bezahlt werden
miissen. Auch die Liquiditat riickt in man-
chen Betrieben erst dann geniigend in den
Fokus, wenn es knirscht oder wenn Banken
sie darauf hinweisen. Insbesondere in
schwierigen Zeiten mit volatilen Preisen
und steigenden Ertragsausfallrisiken gehort
das Liquidititsmanagement zu den wich-
tigsten Werkzeugen der Risikovorsorge. Es
gilt: Das Vorhalten eines Liquiditdtspolsters
ist Pflicht!

Es macht also Sinn, sich neben der Optimie-
rung von produktionstechnischen Kenn-
zahlen, betrieblichen Allgemeinkosten wie
Versicherungen, Steuerberateraufwendun-
gen oder der Vermarktungsstrategie auch
mit der Optimierung der Finanzierungs-
struktur zu beschiftigen. Dies gerdt leider
zu oft in Vergessenheit.

Oberstes Ziel eines Unternehmens ist es, im-
mer solvent zu bleiben, d. h. ausreichend Li-
quiditit zu jedem Zeitpunkt zur Verfiigung
zu haben, um seine offenen Verbindlichkei-
ten zu bezahlen. Das Mittel der Wahl, um
die Liquiditit im Blick zu behalten, ist die
Erstellung und Fithrung eines Liquiditits-
planes. Darin werden einerseits Einzahlun-
gen und andererseits Auszahlungen gegen-
iibergestellt. Dies geschicht meistens auf
Monatsbasis. Aus der Differenz wird er-
sichtlich, in welcher Hohe gegebenenfalls.
Zwischenfinanzierungsbedarf besteht. Sol-
che Pline lassen sich zuverldssig aufstellen.

In Teuerungsphase
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Sie sollten regelmifig
aktualisiert werden. So ist

jetzt, nach dem Abschluss der Ernte
des Jahres 2021 sowie nach Kenntnis der
aktuellen Marktentwicklung (zum Beispiel
das unerwartet hohe Preisniveau fiir Diinge-
mittel!), der optimale Zeitpunkt, um seinen
Liquiditatsplan fiir das derzeitige Wirt-
schaftsjahr zu aktualisieren und weiter fort-
zuschreiben.

Wege, mit auftauchenden
Engpdssen umzugehen

Nachdem in vielen Regionen zwei bis
drei Jahre hintereinander deutliche Min-
derertrdge in der Pflanzenproduktion rea-
lisiert wurden, war die im Allgemeinen
etwas bessere Ernte des Jahres 2021 liqui-
dititsseitig sicherlich nicht der grofle Be-
freiungsschlag fir alle Unternehmen. Das
bedeutet, dass die Liquiditdtslage meist im-
mer noch teilweise deutlich angespannt
sein kann. Zugleich haben wir es aktuell
mit deutlich ansteigenden Betriebsmittel-
preisniveaus zu tun. Es gilt also, sich da-
mit zu beschiftigen, wie das Unternehmen
bis nach der Ernte 2022 gut durchfinan-
ziert ist.

Ergeben sich Liquidititsliicken in den kom-

menden Monaten, so gibt es verschiedene

Moglichkeiten, diese zu decken. Dies sind:

meine Finanzierung uber Kontokorrent-
linien;

auch die Bundesrepublik

" Deutschland, um stets zuver-
ldssig Verbindlichkeiten erfiillen zu

nnen. Als Wahrungsreserve verfiigt s

u. a. liber knapp 3.400 t Gold.

Fliissig bleiben muss
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m Anpassung der Betriebsmitteleinkaufs-
strategie mit Vereinbarung von langfristi-
gen Zahlungszielen mit den Landhind-
lern;

m eine Vereinbarung von Abschlagszahlun-
gen fiir vereinbarte Kontrakte.

Zielstellung sollte es grundsitzlich sein, kei-
ne Hindlerkredite in Anspruch nehmen zu
miissen. Dadurch ist mehr Freiheit in der
Vermarktungsstrategie der Produkte geben,
was in erfolgreichen Betrieben regelmifig
zu Mehrerlgsen im Vergleich zu Betrieben
mit ,,Abliefermentalitdt® fithrt.

Ist die Liquidititslage bereits seit mehreren
Jahren deutlich angespannt und muss bei-
spielsweise bereits Ende des Kalenderjahres
2021 eine Abschlagszahlung von Kontrak-
ten fiir die Ernte 2022 vereinbart werden,
so sollte das Unternehmen auch in Erwi-
gung ziehen, iiber einen Verkauf von Anla-
gevermogen (etwa Eigentumsflichen) die
Liquidititslage mit einem Befreiungsschlag
grundsitzlich zu verbessern.

Noch einmal: Wir stellen immer wieder fest,
dass Unternehmen mit ausreichend freier
Liquiditit iiber gute Verhandlungsstrategi-
en giinstige Ein- und Verkaufspreise erzielen
konnen. Um aus einem vielleicht bereits
iiber einen lingeren Zeitraum andauernden




Liquidititsengpass herauszukommen, exis-
tieren Mittel und Wege. Beispielsweise kon-
nen Flichen aus dem Betrieb verkauft und
langfristig zuriickgepachtet werden. Dabei
sollte man sich im besten Fall ein Riickkauf-
recht vom neuen Eigentiimer einrdumen zu
lassen. Beispielsweise bieten verschiedene
Landgesellschaften solche Finanzierungs-
werkzeuge an. Aber auch verschiedene Ban-
ken und ggf. auch private Investoren kon-
nen in solchen Modellen teilweise noch
giinstigere Konditionen bieten, als es die
Landgesellschaften tun. In jedem Fall ist vor
der Nutzung solcher Mittel immer eine steu-
erliche Beratung einzuholen, da mit dem
Verkauf von Flichen aus dem Eigenbestand
oftmals stille Reserven gehoben werden und
der entstehende Gewinn zu versteuern ist.
Damit ist die Arbeit aber noch nicht zu
Ende. Nach dem Verkauf gilt es, die Profita-
bilitdit nachhaltig zu erhdhen, um kiinftig
wieder Substanz aufbauen zu kénnen.

Wird die Liquiditatssituation eines Unter-
nehmens kontinuierlich durch die fast voll-
stindige Ausschopfung der eingerdumten
Kontokorrentlinien organisiert, so ist dies
aus Sichtweise der Finanzierungspartner
auch suboptimal. Bekanntlich wird jedes
Unternehmen von seinen Finanzierungs-
partnern einem Rating unterzogen wird.
Darin ist auch ein Kriterium, wie mit der
Kontokorrentlinie verfahren wird. Wenn
diese beispielsweise nur einmal oder zwei-
mal (z.B. nach der Ernte und nach der Uber-
weisung der Direktzahlungen) im Jahr zu-
riickgefiithrt wird und ansonsten regelmafig
nahezu vollstindig ausgeschopft ist, so
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wirkt sich das auch negativ auf das Rating
des Unternehmens aus. Folglich miissen ho-
here Zinsen gezahlt werden. Wird ein Unter-
nehmen kurzfristig in grofferem Umfang
durch die Einrdumung von Betriebsmittel-
darlehen der Landhindler finanziert, sollte
dieser Weg auch kritisch hinterfragt wer-
den. Meist sind Betriebsmitteldarlehen auf
den zweiten Blick sehr teuer. Selbst wenn
vordergriindig der Zinssatz niedrig oder of-
fiziell sogar bei Null ist, vergibt man sich oft
Moglichkeiten, Rabatte auszuhandeln.

Finanzierung mittel- bis
langfristiger Vorhaben

Vor bzw. mit der Frage der Finanzierung,
steht immer die Planung einer Investition.
So sollten bei groferen Investitionen (Stall-
modernisierung, Neubauten etc.) immer
mehrere Angebote von potenziellen Auf-
tragnehmern bzw. Lieferanten eingeholt
werden. Es hat sich bewihrt, diese auch
konsequent zu verhandeln. Das klingt trivi-
al, kommt in der Praxis aber noch zu wenig
zur Anwendung. Unter Einbeziehung eines
Bauingenieurs mit speziellen Kenntnissen
in der Landwirtschaft sind durchaus 20 bis
30 % Kostenreduzierung durch Verhand-
lungen und bautechnische Optimierungen
drin! Zu oft erleben wir in unserer Bera-
tungspraxis, dass nur eine einzige Stallbau-
firma angesprochen wird und ohne Ver-
handlung die Konditionen hingenommen
werden. Hier vergibt man sich ein grofleres
Potenzial, Kosten zu senken. In diesem Zu-
sammenhang sei auf den Abschluss von
Festpreisvertragen hingewiesen, um das Ri-
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siko von unerwarteten Preissteigerungen zu
minimieren. Ahnliches gilt auch fiir den
Einkauf von Landtechnik. Unternehmen,
die regelmiflig den Hersteller (ggf. sogar
mit dem gesamten Fuhrpark) wechseln,
konnen ansehnliche Rabatte realisieren.

Einen Wettbewerb sollte man weiterhin
auch bei der Auswahl der Finanzierungs-
partner regelmiBig zulassen. Wer aus-
schliefSlich mit seiner Hausbank spricht,
wird wahrscheinlich nicht die giinstigsten
Konditionen bekommen. Insbesondere,
wenn die Ertragslage eines Unternehmens
bereits iber einen gewissen Zeitraum ange-
spannt ist, halten sich bestehende Finanzie-
rungspartner mit neuen Engagements meist
vornehm zuriick. Eine neue Bank, die bisher
nicht mit dem Unternehmen im Geschift
war, wird hier meist giinstigere Konditionen
bieten konnen. Bei einer grofleren Investiti-
on sollte immer auf die Fristenkongruenz
geachtet werden. Das bedeutet, dass die
Laufzeit des Darlehens mit der Nutzungs-
dauer der Investition einhergehen sollte. In-
vestiert man zum Beispiel in einen Milch-
viehstall mit einer Nutzungsdauer von
20 Jahren, so sollte das dafiir benotigte
Darlehen auch iiber eine Laufzeit von
20 Jahren getilgt werden. Sondertilgungen
sind zwischendurch moglich, wenn sie ver-
traglich vereinbart wurden. Spatestens nach
zehn Jahren konnen Darlehen gesetzlich
kiindbar sein, was die Moglichkeit einer
Umschuldung oder von weiteren Sondertil-

gungen erhoht. Bei Investitionen in Grund
und Boden stellt sich die Situation anders
dar. Hier existiert natiirlich kein Abschrei-

& www.marcel-gerds.de
& SN

ETL|Agrar&Forst  Progress  pBw

Steuerberatung Genossenschaftsverband e.V. (el



RATGEBER MANAGEMENT - In Teuerungsphasen gut finanziert

Preisspriinge, wie sie Ackerbauern in diesem Herbst beim Diingerkauf erleben, sind nicht in jedem Fall
vorhersehbar. Gerade deshalb muss der Betrieb iiber ausreichend finanziellen Freiraum verfiigen, um

auch fiir unangenehme Uberraschungen gewappnet zu sein.

bungszeitraum. Mit dem aktuell (noch?)
glinstigen Zinsniveau sollte bei sich erge-
benden Mdglichkeiten zum Landkauf ein
Finanzierungszeitraum 30, vielleicht auch
40 Jahren Laufzeit zugrunde gelegt werden.
So ergibt sich bei einem Kaufpreis von
20.000€/ha landwirtschaftlicher Nutzfla-
che und einer Darlehenslaufzeit von 40 Jah-
ren eine jahrliche Tilgungsleistung in Hohe
von 500 €. Dies entspricht in der Hohe fast
schon einem Pachtpreisniveau, welches in
verschiedenen Unternehmen heutzutage er-
reicht wird.

Nach Vertragsabschluss gibt es meist eine
Zinsbindungsphase von mindestens zehn
Jahren. Nach dieser Laufzeit stellt sich die
Frage, welches Zinsniveau fiir den Neu-
abschluss eines Darlehens bzw. die Um-
schuldung realisiert werden kann. Sollte das
Zinsniveau zu diesem Zeitraum deutlich ho-
her sein, so kann auch in Erwidgung gezogen
werden, die Flichen am Markt zu verdufSern
(beispielsweise mit langfristiger Riickpacht).
Uber diesen Zeitraum sind eventuell Wert-
zuwichse fiir die Flichen mdoglich.

Auch bei Sicherheiten
auf die Kosten achten

Fiir jedes Darlehen wird die Bank immer
entsprechende Sicherheiten verlangen. Jedes
Unternehmen sollte geizig mit seinen vor-
handenen Sicherheiten umgehen und sich
regelmifig eine Ubersicht iiber vorhande-
ne, bereits ausgegebene sowie potenzielle
Sicherheiten verschaffen. Auch hat sich be-
wiahrt, mit seinem Finanzierungspartner bei
Vertragsabschluss eine dem Tilgungsverlauf
angepasste Freigabe der Sicherheiten zu
vereinbaren.
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Wird ein neues Darlehen gegeben, so wird
oftmals auch ein Wertgutachten eines unab-
hangigen Gutachters eingefordert. Die Er-
fahrung aus der Beratungspraxis zeigt, dass
unterschiedliche Banken ein und dieselbe
Sicherheit deutlich unterschiedlich bewer-
ten. So kann es vorkommen, dass die eine
Bank den Hektar Ackerland mit 12.000 €
Beleihungswert und die andere Bank den-
selben Hektar Land mit 16.000€ Belei-
hungswert einstuft. Auch hier sei wieder auf
die regelmidfSige Ansprache von verschiede-
nen Finanzierungspartnern fir die Finanzie-
rung hingewiesen. In diesem Zusammen-
hang muss auch beriicksichtigt werden,
dass Flurstiicke, die sich in einem Flurneu-
ordnungsverfahren befinden, von Banken
oftmals nicht als Sicherheit anerkannt wer-
den. Hier sollte das Unternehmen also alles
daransetzen, das Flurbereinigungsverfahren
so schnell wie moglich abzuschliefen, um
die vorhandenen Sicherheiten wieder nut-
zen zu konnen.

Notariell beglaubigte Sicherheiten, die im
Grundbuch stehen, aber von einer Bank auf-
grund der fortgeschrittenen Riickzahlung
des Darlehens nicht mehr benétigt werden,
miissen nicht unbedingt aus dem Grund-
buch herausgeloscht werden. Dies ist immer
mit zusdtzlichen Kosten verbunden. Hier
kann eine Umtragung von bereits eingetra-
genen Sicherheiten von einer Bank auf die
andere beantragt werden, was meist schnel-
ler geht und deutlich kostengtinstiger ist.

Die Einstufung des Kreditnehmers hinsicht-
lich seines potenziellen Ausfallrisikos wirkt
sich auch immer auf die angebotenen
Darlehenskonditionen aus. Aus diesem

Grund sollte jeder Unternehmer verschie-

dene Punkte beziiglich des Wissens- und In-
formationsmanagements mit seinen Finan-
zierungspartnern im Blick haben.

Fiir das Rating ausschlaggebend sind ver-
schiedene ,harte“ und , weiche“ Faktoren
relevant. Zu den harten Faktoren zihlen
beispielsweise:

m Ertragslage/Entwicklung;

® Vermogenslage;

m Entwicklung der Bilanz;

m vorhandene Cashflows.

Neu hinzu kommt der Bereich der Nachhal-
tigkeitsbewertung. Banken erhalten von der
Finanzaufsicht in den nichsten Jahren die
Vorgabe, den Grad der Nachhaltigkeit ihres
Kreditportfolios zu bewerten. Hierauf soll-
ten Unternehmen sich proaktiv einstellen
und entsprechende Optimierungen rechtzei-
tig angehen.

Fiir das Rating kommt es
auf ,,weiche” Faktoren an

Zu den weichen Faktoren zdhlen insbeson-

dere die Unternehmerpersonlichkeiten. Hier

steht die personliche Leistungsfihigkeit des

Betriebsleiters im Vordergrund. Dieser soll-

te folgende Faktoren im Blick haben und

gut gegeniiber seinen Finanzierungspart-

nern kommunizieren:

m gute Kenntnis der eigenen wirtschaft-
lichen Lage;

meine gute Qualitit des Controllings im
Unternehmen;

m das Vorhalten einer Liquiditats- und Stra-
tegieplanung;

m Mafinahmen zur Risikoabsicherung;

m Einbindung von externen Beratern;

m Fithrungsqualititen bzw. ein gutes Mit-
arbeitermanagement.

Das jahrliche Informationsgesprach mit der
Bank sollte fest im Kalender stehen. Darin
gilt es, die aktuelle Lage zu besprechen und
auch einmal den Finanzierungspartner zu
fragen, welche Optimierungsmoglichkeiten
aus deren Sichtweise gesehen werden, um
das Rating zu verbessern.

Fazit: Oberstes Ziel des Unternehmens
ist es, immer die Zahlungsfihigkeit im
Blick zu behalten. Hierzu sollten Liqui-
dititspline gefithrt werden. Unternehmen
sollten die Optimierung ihrer Finanzie-
rungsstruktur im Blick behalten. Nicht
zuletzt sollte der Unternehmer stets einen
guten Kontakt zu seinen Finanzierungs-
partnern pflegen.
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