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Das Thema Finanzierung ist grundsätzlich für alle Unternehmen interessant 
und von großer Wichtigkeit. Die aktuelle Entwicklung auf dem Bankensektor 
erhöht die Relevanz alternativer Finanzierungsformen. 

Das Buch zeigt leicht verständlich und praxisnah verschiedenste Möglichkeiten 
zur Finanzierung unternehmerischer Projekte abseits einer Bank auf. Das 
Thema Crowdfunding wird dabei aufgrund des allgemeinen Trends und des 
Alternativfinanzierungsgesetzes umfassend dargestellt. 

Der Leser erhält eine kompakte Übersicht über gängige bankenunabhängige 
Finanzierungsvarianten. Alle Varianten werden ausführlich hinsichtlich ihrer 
Vor- und Nachteile und der konkreten Anwendbarkeit beschrieben. Ebenso 
werden Motive und Erwartungen der potenziellen Kapitalgeber dargestellt und 
auf die rechtlichen Konsequenzen eingegangen. Anschauliche Praxisbeispiele 
und eine Beschreibung zur konkreten Umsetzung eines alternativen Finanzie-
rungsprojekts runden den Inhalt ab.

Das Buch wendet sich an Unternehmer und Führungskräfte, die im KMU-
Segment tätig sind. Aber auch Gründer und Dienstleister aus dem Unterneh-
mensumfeld können von den Inhalten profitieren. 
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Vorwort 

In Zeiten, in denen sich selbst Banken Geld vom Staat ausleihen müssen, um wirt-
schaftlich Überleben zu können oder sogar in Staatsbesitz kommen, sitzt das Geld für 
die Vergabe von Krediten nicht mehr locker. In Verbindung mit den prozyklisch wir-
kenden Regulatorien von Basel II (in wirtschaftlich schwierigen Zeiten wird der Zu-
gang zu Krediten für Unternehmen erschwert) führt dies zu einer „gefühlten“ Kredit-
klemme für Unternehmer. Unternehmer zeichnen sich dadurch aus, Probleme – auch 
durch alternative Wege – lösen zu wollen.  

Dieses Buch soll im Bereich der Unternehmensfinanzierung bei der Lösungsfindung 
unterstützen, indem es verschiedene Wege der Unternehmensfinanzierung abseits 
von Banken vorstellt und deren Vor- und Nachteile beschreibt. Dieser Leitfaden hat 
es sich nicht zum Ziel gesetzt, einzelne Finanzierungsvarianten zu empfehlen oder 
von Bankenfinanzierungen generell abzuraten, es sollen aber fundierte Entschei-
dungsgrundlagen vermittelt werden. 

Viel Erfolg bei der nächsten Finanzierungsrunde Ihres Unternehmens wünschen 

 

 

die Autoren Graz, im September 2015 
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Kapitel 1 

Der Wandel des 
Finanzierungsmarktes 

1.1 Bankenfinanzierungen 

Bis zu den Jahren 2006 bzw 2007 war es in Österreich üblich, dass Banken an Jung-
unternehmen Kredite in Höhe von bis zu € 50.000,-- (oder mehr) rein auf Basis eines 
Businessplans und ohne Besicherung vergeben haben. Zumeist erfolgte seitens der 
kreditgewährenden Bank erst nach drei Jahren ein erster Vergleich der Plan- und Ist-
Zahlen. Wenn ein Betrieb schon länger als 5 Jahre bestanden hat, hat es in kritischen 
Phasen zumeist genügt, der Bank eine entsprechende statische Besicherung (zB Hy-
pothek) anzubieten und einen Maßnahmenkatalog vorzulegen, um eine Finanzierung 
zur Beseitigung des Liquiditätsengpasses und zur Durchführung nötiger Umstruktu-
rierungsmaßnahmen zu erhalten. Hat ein Unternehmen Gewinne erzielt, so war eine 
Finanzierung auch ohne ausreichende statische Besicherung1 seitens des Unterneh-
mens möglich, einzig die Rückführung des Kredites musste auf Basis der ausgewiese-
nen Gewinne „darstellbar“ sein. 2  

Die Finanzkrise, welche im Jahr 2008 begonnen hat, hat auch in Österreich ihre Spu-
ren hinterlassen. So ist bspw die österreichische Staatsverschuldung von knapp 65% 
des Bruttoinlandsprodukts im Jahr 2007 auf ca 85 % des Bruttoinlandsprodukts im 
Jahr 2014 angestiegen. Zahlreiche Banken haben – bzw mussten – in den Jahren nach 
Ausbruch der Finanzkrise Staatshilfe erhalten, um wirtschaftlich zu überleben. In Ös-
terreich waren von der Staatshilfe ua die Erste Bank, Raiffeisen International, die 
BAWAG, die Kommunalkredit, die Österreichische Volksbanken AG und die Hypo  
Alpe Adria Group betroffen. 

Erschwerend kam hinzu, dass auch die rechtlichen Rahmenbedingungen für Banken 
verschärft wurden. Schon mit der Einführung der Eigenkapitalvorschriften von Basel 
II in der EU im Jahr 2007 sind Banken dazu verpflichtet worden, die Höhe der Eigen-
kapitalunterlegung bei Krediten an der Bonität des Kreditnehmers auszurichten. Dies 
bedeutet vereinfacht: Je niedriger die Bonität des Kreditnehmers, desto höher die 
Kosten für die Bank und desto schlechter die Konditionen für den Kreditnehmer. Im 
Zuge von Basel III werden die Eigenkapital- und Liquiditätsvorschriften von Banken 
nochmals strenger festgelegt. Es wird erwartet, dass dadurch ein dämpfender Effekt 

                                                 
1  Mit statischer Besicherung sind zumeist Pfandrechte (Hypotheken oä) gemeint, welche der kreditgebenden 

Bank gewährleisten sollen, dass sie bei Zahlungsunfähigkeit des Kreditnehmers durch die Verwertung der 
Pfandrechte schadlos gehalten wird. 

2  Die oben angeführte Situation in den Jahren vor 2008 ist bewusst vereinfacht dargestellt. Zumeist haben 
Banken bei Ihren Kreditvergaben auch auf persönliche Haftungen der Geschäftsführung oder Eigentümer 
bestanden. Es mussten aber nicht in jedem Fall Rechte an konkreten, real vorhandenen Vermögenswerten 
an die Banken übertragen werden. 
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auf die Realwirtschaft entsteht und speziell für KMU’s die Kreditaufnahme nochmals 
erschwert bzw teurer wird. 

Seit der Einführung von Basel II ist bei Kreditvergaben an Unternehmen vorab ein 
Rating- und bei Verbrauchern ein Scoring-Prozess durchzuführen, um die Bonität für 
die Kreditvergabe zu ermitteln. Im Prinzip wird aus einer gewichteten Mischung von 
soft und hard facts eine Zahl ermittelt, welche die Bonität des Kreditwerber definiert. 
Aus dieser Zahl ergeben sich die Konditionen für die Kreditvergabe und – noch wich-
tiger – es wird festgestellt, ob überhaupt ein Kredit vergeben wird. 

Die folgende Übersicht zeigt beispielhaft, wie ein Ratingprozess aussehen könnte: 

 Beispiel:  
  

Kennzahlen RATING BILANZ 
 

Eigenkapital- 
quote 

 
Finanzie-

rungs- 
potenzial 

Return on 
Investment 

Kapital-
Tilgungs-

kraft 

FK-
Tilgungskraft 

 

Fremdkapi-
talstruktur 

 

Größe des 
Unterneh-

mens 

Eigenkapital 
Bilanzsumme 

 
Cash flow 
Betriebs- 
leistung 

EGGT 
Bilanz- 
summe 

EBITDA 
Effektive 
Bankver-

bindlichkeit 

Cash flow 
Effektives 

Fremdkapital 
 

Bankkredite 
Fremd- 
kapital 

 

Betriebs-
leistung  
(Netto-
erlöse) 

30%  15% 20% 10% 15%  10%  10% 

 

Statistischer 
Faktor 

 Dynamische Faktoren  

Struktur-
kennzahl 

 

Größen- 
faktor 

 

B I L A N Z R A T I N G  
 

 

QUALITATIVES RATING 

Management 
Rechnungs- 

wesen 
Systeme,  

Organisation 
Markt Auftragslage 

Überziehungs-
verhalten 

Unternehmens-
konzept 

Ausbildung 

Führung 

Information ggü 
Bank 

Rechnungswesen 

Planung 

Controlling 

Modernität der 
Anlagen und 

Systeme 

Organisations-
struktur 

Marktent- 
wicklung 

Marktposition 

Abhängigkeiten 

Auftragsstand 

Kapazitäts- 
auslastung 

Keine ÜZ 

Häufige ÜZ 

Dauer der ÜZ 

10% 20% 10% 15% 10% 35% 

     

 

Q U A L I T A T I V E S  R A T I N G  
 

 
Aus den beiden Ergebnissen wird eine gewichtete Gesamtzahl ermittelt. Je nach 
Wert der Zahl wird dann entschieden, ob und unter welchen Voraussetzungen 
(Besicherungen) bzw zu welchen Konditionen ein Kredit vergeben wird. 
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Achtung 

Bei obigem Beispiel zeigt sich, dass das „Überziehungsverhalten“ beim Konto 
(rahmen) einen großen Einfluss auf das Ergebnis eines Ratings haben kann. Da-
her sind eine laufende Liquiditätsplanung und frühzeitige Information an die 
Bank, wenn es zu finanziellen Engpässen kommen sollte, äußerst wichtig, um 
eine gute Bonität zu erhalten.  

In den letzten Jahren hat sich nicht nur der Banken- und Finanzsektor, sondern auch 
das Unternehmertum insgesamt in Österreich stark verändert. Die Anzahl der Unter-
nehmen ist enorm gestiegen. So ist zB in der Zeit von 2000 bis 2011 die Zahl der ak-
tiven Mitgliedsbetriebe in der Wirtschaftskammer Steiermark von ca 40.000 auf 
knapp 60.000 gewachsen. Auch die Rechtsformen von Unternehmen haben sich stark 
geändert. Die Zahl der Ein-Personen-Unternehmen (EPU) steigt nach wie vor. So wa-
ren bereits 2011 in der Steiermark mehr als 55% der Unternehmen Ein-Personen-
Unternehmen – mit stark steigender Tendenz. 

Aufgrund dieser einschneidenden Entwicklungen hat sich die Situation in Bezug auf 
Bankfinanzierungen, speziell für Klein- und Mittelbetriebe zum Teil dramatisch ge-
ändert. 

So „hält sich hartnäckig dass Gerücht“, dass Banken an Jungunternehmen überhaupt 
keine Kredite ohne 100%ige statische Besicherung vergeben. 100%ige Besicherung 
bedeutet, dass die kreditgewährende Bank ein Pfandrecht auf eine oder mehrere Sa-
chen erhält, mit einem Wert, der zumindest der Kredithöhe entspricht. So müsste 
bspw ein Sparbuch mit einem Guthaben von € 100.000,-- zugunsten der kreditge-
währenden Bank verpfändet werden, um einen Kredit in Höhe von € 100.000,-- zu 
erhalten. 

Achtung 

Der Verpfändungs- oder Belehnungswert einer Sache liegt aus Sicht der Bank 
häufig unter dem Verkehrswert dieses Pfandes. So ist es nicht unüblich ein 
Wertpapierdepot mit Aktien(fonds) nur mit 50% des aktuellen Wertes für die 
Besicherung anzusetzen. Dies kann zur paradoxen Situation führen, dass ein 
Wertpapierdepot im Wert von € 100.000,-- verpfändet werden muss, um einen 
Kredit in Höhe von € 50.000,-- zu erhalten. 

Nicht nur bei Neugründungen von Unternehmen haben sich die Kreditvergabekrite-
rien bei Banken dramatisch geändert. Wie zuvor bereits beschrieben, hat es vor eini-
gen Jahren genügt, entweder eine „ausreichende“ Besicherung anzubieten oder ent-
sprechende Gewinne zu erzielen, um die Rückführbarkeit eines Kredites darstellen 
zu können. Mittlerweile ist in der gelebten Praxis beides nötig. Nur wenn die Kenn-
zahlen eines Unternehmens über zumindest drei Jahre hervorragende Ergebnisse lie-
fern, wird in Ausnahmefällen auf Besicherungen (außer einer persönlichen Haftung) 
verzichtet. Zeigen die Bilanzen bzw Jahresabschlüsse eines Unternehmens in den 
letzten 3 Jahren Verluste, so kann es trotz 100%iger Besicherung und durchgeführ-

! 

! 


