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•• Das Unternehmen hat keine Strategie für die Zukunft und 
tätigt möglicherweise unüberlegt Investitionen, ohne eine 
konkrete Strategie zu verfolgen. 

•• Der Kredit soll für eine Steuernachzahlung des vorherigen 
Geschäftsjahres eingesetzt werden. Da der Unternehmer 
zu hohe Privatentnahmen für seine private Lebensführung 
getätigt hat, kommt das Unternehmen in einen Liquidi-
tätsengpass. Es ist empfehlenswert, die Steuernachzah-
lung rechtzeitig zu kalkulieren und den entsprechenden 
Betrag zur Seite zu legen.

•• Der Schufa-Auszug des Unternehmens ist negativ.

•• Gläubiger des Unternehmens haben in der Vergangenheit 
bereits mehrere Maschinen gepfändet, da das Unterneh-
men die Rechnungen nicht bezahlt hat.

•• Die Kapitaldienstfähigkeit des Unternehmens ist nicht ge-
geben.

! Unternehmen, auf die ein oder mehrere der hier 
genannten Gründe zutreffen, sollten sich inten-
siver mit ihrer BWA beschäftigen. Außerdem ist 
eine Liquiditätsplanung empfehlenswert, da sie ei-
nige der bestehenden Probleme vermeiden kann. 
Die Planung kann zwar einen Liquiditätsengpass 
nicht immer verhindern. Dennoch ermöglicht die 
Liquiditätsplanung ein rechtzeitiges Erkennen und 
Entgegensteuern. So kann der Unternehmer die 
anstehende Steuernachzahlung berücksichtigen 
und tätigt nicht zu hohe Privatentnahmen.
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Kapitaldienstfähigkeit

Die Kapitaldienstfähigkeit gibt Auskunft darüber, ob ein Un-
ternehmen die Annuität (Zins und Tilgung) eines Darlehens 
aus den laufenden Erträgen leisten kann. Die Summe aus 
Zinsen und Tilgung wird als sog. Kapitaldienst bezeichnet.

! Es gilt die Faustformel, dass die relative Kapital-
dienstgrenze maximal bis zu 75 % ausgelastet sein 
sollte, damit die Liquidität nicht zu sehr eingeengt 
wird.

Die Kapitaldienstgrenze ist bei Vergabe neuer Kredite oder 
der Verlängerung (sog. Prolongation) bestehender Kredite 
für Banken eine wichtige Kennzahl. Es ist ratsam, vor dem 
Bankengespräch die bestehende Auslastung der Kapital-
dienstgrenze zu ermitteln. 

Berechnung Kapitaldienstgrenze

Die absolute Kapitaldienstgrenze wird wie folgt ermittelt:

Ist-Zahlen in EUR

vorläufiges Ergebnis 10.000

+ Abschreibungen 200.000

= Praktiker-Cashflow 210.000

+ Zinsaufwand 80.000

– Privatentnahmen 0

+ Privateinlagen 0

= Kapitaldienstgrenze 290.000

Kapitaldienstfähigkeit
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Das Unternehmen hat derzeit mehrere Kredite. Die Zins- und 
Tilgungszahlungen des Unternehmens sehen wie folgt aus:

+
=
=

Zinsaufwand 
Tilgung
Kapitaldienst

80.000
100.000
180.000

Die relative Kapitaldienstgrenze berechnet sich wie folgt:
Kapitaldienst absolut

Kapitaldienstgrenze (%)
Kapitaldienstgrenze absolut

180.000 EUR
Kapitaldienstgrenze (%) 62 %

290.000 EUR

=

= =

Praktiker-Cashflow: Praktiker-Cashflow bedeutet, dass aus 
Vereinfachungsgründen nicht alle Aufwendungen berücksich-
tigt werden, die zu keinem Abfluss an liquiden Mittel führen. 
Daher dient diese Formel lediglich als Vereinfachung. Sofern 
das Unternehmen hohe Aufwendungen hat, die zu keiner Ver-
ringerung der liquiden Mittel führen, sollten diese ebenso be-
rücksichtigt werden. Dies gilt ebenso für Erträge, die nicht zur 
Erhöhung der liquiden Mittel geführt haben.

Zur Bewertung der relativen Kapitaldienstfähigkeit gilt das 
folgende Bewertungsraster:

Relative Kapitaldienstfähigkeit Bewertung

< 50 % Sehr gut

> 50 %, aber < 75 % vertretbar

> 75 % kritisch
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! Für die Beurteilung der Bonität eines Unterneh-
mens spielt die Vergangenheit lediglich eine un-
tergeordnete Rolle. Viel wichtiger hingegen ist 
der Blick in die Zukunft. Nicht nur die Auslastung 
der Kapitaldienstgrenze spielt bei der Beurteilung 
der Bonität eine wichtige Rolle. Für das Rating der 
Banken werden alle Unterlagen analysiert, um sich 
ein Gesamtbild des Unternehmens zu verschaffen. 
Zu diesen Unterlagen zählen beispielsweise die 
kurzfristige Erfolgsrechnung, der Jahresabschluss, 
diverse Kennzahlen sowie Planzahlen für die Zu-
kunft.

Auf den Punkt gebracht

Bei einer Kreditanfrage müssen Unternehmen der Bank 
zahlreiche Unterlagen vorlegen. Es ist ratsam, sich vor 
dem Gespräch mit dem Bankberater einen Überblick 
über die aktuelle wirtschaftliche Lage des Unterneh-
mens zu verschaffen sowie die Gründe für die Kredit-
aufnahme zu hinterfragen. Die Berechnung der Kapital-
dienstfähigkeit kann dem Unternehmer zeigen, dass die 
Bank für die Kreditanfrage möglicherweise eine Absage 
erteilen wird.



Wichtige Kennzahlen

Vorteile von Kennzahlen

Kennzahlen geben in kompakter Form Aufschluss über die 
wirtschaftliche Entwicklung des Unternehmens. Im Gegen-
satz zu absoluten Zahlen ermöglichen Kennzahlen einen 
einfachen und schnellen Vergleich der Veränderungen des 
Unternehmens im Zeitablauf oder im Vergleich zu Unterneh-
men der gleichen Branche.

Kennzahlen können als Frühwarnsystem eingesetzt wer-
den, um den Veränderungen des Unternehmens rechtzei-
tig begegnen und ggf. entgegensteuern zu können. Jedes 
Unternehmen sollte festlegen, welche Kennzahlen für eine 
Entscheidungsgrundlage wichtig sind. Um dieses Ziel zu er-
reichen, sollten nicht zu viele Kennzahlen gewählt werden, 
da mehr Kennzahlen nur bedingt mehr Informationen be-
deuten.

Wichtige Kennzahlen

Vorteile von Kennzahlen
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Umsatzrentabilität

Die Umsatzrentabilität wird wie folgt berechnet:

= ×
vorläufiges Ergebnis

Umsatzrentabilität 100
Umsatzerlöse

Die Umsatzrentabilität gibt an, wie hoch das vorläufige 
Ergebnis am Umsatz ist. Eine Umsatzrentabilität von 10 % 
bedeutet, dass für jeden umgesetzten Euro ein Gewinn in 
Höhe von 0,10 EUR erzielt wurde. Die Umsatzrentabilität ist 
stark branchenabhängig. 

! Eine steigende Umsatzrentabilität deutet auf ge-
sunkene Kosten hin, eine sinkende Umsatzrenta-
bilität auf gestiegene Kosten.

Die Umsatzrentabilität kann aus der BWA abgelesen wer-
den. In der vorliegenden Tabelle liegt die Umsatzrentabilität 
bei 12,62 % (vgl. Ziffer 1).

Personalaufwandsquote

Die Personalaufwandsquote ermittelt sich folgendermaßen: 

= ×
Personalkosten

Personalaufwandsquote 100
Gesamtkosten

Die Personalaufwandsquote gibt an, wie hoch der Anteil der 
Personalkosten an den Gesamtkosten ist. Diese Kennzahl 
ist insbesondere für personalintensive Branchen wichtig. In 

Umsatzrentabilität

Personalaufwandsquote


