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Die Erziehung eines bosen Genies

von Gerhard Lauck
Teil 13

Geldverwaltung und Bankwesen

Eine meiner ersten Aufgaben, als ich in das Unternehmen kam, bestand darin,
herauszufinden, ob der CEO, der sich in der hochsten Einkommenssteuerklasse
befand, eine niedrig verzinste, aber steuerfreie Kommunalanleihe oder eine Anlei-
he mit einer hoheren Rendite, aber ohne Steuerbefreiung, kaufen sollte oder nicht.

Dies war eine meiner ersten Begegnungen mit der "Geldverwaltung" in der Fir-
ma.
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Wenn der Durchschnittsverbraucher eine Bank auswéhlt, sind die
ausschlaggebenden Faktoren in der Regel Dinge wie Bequemlichkeit, kostenlose
Girokonten und der kostenlose Toaster, den er fiir die Eroffnung eines Kontos
erhilt. Wenn er Gliick hat, vielleicht sogar eine umwerfend hiibsche Kassiererin.

Der kluge Geschiftsmann beriicksichtigt auch diese Faktoren: die finanzielle
Lage der Bank, ob sie ein staatliches oder ein staatliches Institut ist, ihre Kredit-
politik, andere Dienstleistungen, Gebiihren usw.

Einer meiner spiteren Auftrige bestand darin, unsere '"versteckten"
Bankgebiihren zu analysieren.

Eine Bank kann einem Unternehmen kein "kostenloses Girokonto" zur Ver-



fiigung stellen. Es gibt zu viele Transaktionen! Es kostet die Bank zu viel Geld,
alles zu bearbeiten. Deshalb sagt die Bank so etwas wie dies: Okay, Herr Ges-
chdftsmann, wir werden Ihnen das nicht in Rechnung stellen, WENN Sie ein
Mindestguthaben in dieser und jener Hohe halten.

Eine genaue Untersuchung a) der Standardgebiihren fiir diese Transaktionen, b)
der Anzahl der Transaktionen Ihres Unternehmens und c¢) des Mindestsaldos, den
die Bank fiir den Verzicht auf diese Gebilihren verlangt, zeigt, wie viel Sie
tatsdachlich in Form von "entgangenen Zinsen" dafiir bezahlen.

AuBlerdem wird jeder Betrag, der das Mindestguthaben iibersteigt, zu Ihrem
zinslosen Darlehen an die Bank!

Als ich mit der Analyse fertig war und meine Préisentation vor dem
Vorstandsvorsitzenden hielt, erklarte ich:

Dieser Faktor Rostenloser Kredit an die Bank'verringert natiirlich die effektive
Rendite des Mindestguthabens, da es fiir uns unmoglich ist, sie genau vorher-
zusagen. Die Rendite wird so niedrig, dass es eigentlich billiger ist, sie einfach zu
ignorieren und die Gebiihren zu akzeptieren.

In unserem Fall waren die Einsparungen nicht so grof3. Wir zogen es vor, die mit
dem Mindestguthaben verbundene Sicherheitsmarge zu behalten. Aber zumindest
hatten wir die Moglichkeit erkundet und wussten ungefiahr, was uns diese Sicher-
heitsmarge kostete.
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Der jahrliche Finanzzyklus unseres Unternehmens glich einer Welle.

Betrachten Sie es wie Thre Stromrechnung:

Im Winter ist die Gasrechnung (fiir den Ofen) hoch, aber die Stromrechnung ist
niedrig.

Im Friihjahr sind beide niedrig.

Im Sommer ist Thre Gasrechnung niedrig, aber lhre Stromrechnung (fiir die
Klimaanlage) ist hoch.

Im Herbst sind beide niedrig.

Einen Teil des Jahres hatten wir iiberschiissige Barmittel, die wir in Schatzan-
weisungen investierten. Einen Teil des Jahres brauchten wir mehr Betriebskapital,
das wir nach und nach ausleihen wiirden. Zuerst vom CEO zu einem Zinssatz von
X %. Dann von der Bank zu einem Zinssatz von Y %.

Natiirlich gab es einen erheblichen Unterschied zwischen dem Zinssatz fiir die
Schatzwechsel und dem Zinssatz fiir die beiden Darlehen!

Ziel ist es, den Cashflow zu iiberwachen und gerade so viel Geld zur Verfiigung
zu haben, dass der kurzfristige Bedarf gedeckt werden kann - und den Rest dort zu



parken, wo er den hochsten Ertrag bringt.

Fiir den Verbraucher kann man sich das so vorstellen. Bezahlen Sie Ihre Rech-
nungen nicht zu lange vor dem Filligkeitsdatum. Wenn Sie zu viel Bargeld {ibrig
haben, zahlen Sie Ihre Kreditkarten ab, anstatt es auf Ihr Sparkonto zu legen.
(Nattirlich sollten Sie die Karten mit dem hdéchsten Zinssatz zuerst abbezahlen).

Darum geht es bei der Geldverwaltung. Auch ein kleines Unternehmen kann
davon profitieren.

Ein Beispiel: Bei einer Renditesteigerung von, sagen wir, nur 1 %, sind das im-
mer noch 10.000 $ pro 1.000.000 $ an jahrlichem Cashflow.

Der CEO war bereits ein sehr guter Geschiftsmann. Er hatte einen
Wirtschaftsabschluss. Dennoch hatte er von meinem Vorgdnger, dem MBA, eine
Menge tiber Geldmanagement gelernt! Dann brachte er es mir bei. Geldmanage-
ment wurde zu einer meiner tdglichen Aufgaben. Nachdem ich dies einige Jahre
lang getan hatte, verfeinerte ich unsere Methoden noch weiter.

Ich passte die Geldkostenvariable um den saisonalen Faktor an, anstatt die Kon-
stante von Prime + X % fiir das ganze Jahr zu verwenden, wie es mir beigebracht
worden war. Der Geschiftsfiihrer bemerkte die Anderung, fragte mich danach und
stimmte meiner Argumentation zu.

Fantasie versus Lotterie

Ehrlich gesagt wire ich absolut begeistert, wenn ein Geschiftsfithrer eines
kleinen oder mittleren Unternehmens, der dies liest, mich anrufen wiirde.
Ich stelle mir vor, dass das Gesprach etwa so ablauft:

GESCHAFTSFUHRER:

Hallo, mir hat Ihr Buch gefallen! Uber diese Sache mit dem Geldmanagement.
Wir haben nie viel in dieser Richtung unternommen. Kann ich Sie als Berater en-
gagieren? Wenn ja, wie hoch ist Thr Honorar?

Ich:

Danke, ich freue mich, dass Ihnen mein Buch gefallen hat. Ja, ich wiirde sehr
gerne als Berater fiir Sie tditig werden. Mein Honorar betrdgt 10 % des Gewinns,
der sich entweder aus der Steigerung der Einnahmen oder der Senkung der
Kosten ergibt. SIE entscheiden, wie viel das ist! ...Aber ich bitte um eine Kopie Ih-
rer Berechnungen zu meiner eigenen Information. Schliefslich konnte ja einer von
uns beiden etwas iibersehen haben.



Stellen Sie sich ein Unternehmen mit einem jdhrlichen Cashflow von
100.000.000 $ vor. Wenn ich die Effektrendite auch nur um ein Hundertstel eines
Prozents (0,0001%) steigern kann, betrdgt der Gewinn 10.000 § pro Jahr. Mein ei-
gener Anteil von 10 % wiirde 1.000 $ betragen... Wenn ich dies auf ein ganzes
Prozent (1 %) steigern kann, ist das ein Gewinn von 1.000.000 $ und mein Anteil
wiirde 100.000 $ betragen.

GESCHAFTSFUHRER:
Wo ist der Haken?

ME:

Kein Haken! Ich las von einem anderen Berater in einer anderen Branche, der
routinemdf3ig das gleiche Angebot machte. Er war sehr erfolgreich. Auch seine
Kunden waren sehr zufrieden. Ich bin bereit, das Gleiche zu tun!

Kein Scherz! Ich meine es todernst!

Manche Leute spielen Lotto. Dies ist einfach meine Alternative.

Natiirlich haben die grof3en Fortune-500-Unternehmen einen Chief Financial Of-
ficer (CFO), der all dies viel besser kann als ich es je konnte. SchlieBlich ist er ein
Spezialist auf diesem Gebiet. Ich hingegen bin ein Generalist.

Auswahl der Bank

Eines Tages rief der Geschéftsfiihrer den Generaldirektor und mich zu sich. Er
zeigte uns einen Artikel iiber unsere derzeitige Bank. Er wies auf beunruhigende
Hinweise hin, dass etwas nicht stimmte.

Ich bin beunruhigt. Ich habe zwei weitere schlechte Anzeichen festgestellt.
Erstens: Jedes Mal, wenn unser Kreditsachbearbeiter zu uns kommt, ist es eine
andere Person. Und ihre Kreditangebote sind zu gut. Irgendetwas ist da faul. Ich
denke, es ist an der Zeit, dass wir uns nach einer neuen Bank umsehen.

Ein Tipp zur Auswahl der Bank: Achten Sie auf die "beigetriebenen Forder-
ungen". Wenn sie auffallend niedrig ist, ist das ein Warnzeichen. Eine gesunde
Bank neigt eher dazu, eine Forderung als uneinbringlich abzuschreiben - und holt
daher einen grofBeren Teil der bereits abgeschriebenen Forderungen zuriick - als
eine kranke Bank.

Wir sind wie folgt vorgegangen:



Recherchieren Sie zundchst nach Tipps zur Bankauswahl.

Zweitens habe ich mir die Jahresabschliisse mehrerer Banken in der Region
angesehen.

Drittens: Treffen mit den Bankern.

SchlieBlich eroffneten wir Konten bei drei Banken: eines fiir die tdglichen
Bankgeschifte, eines fiir groBere Transaktionen und eines fiir Akkreditive fiir un-
ser Import-/Exportgeschift.

Zwischen den Banken kann ein RIESIGER Unterschied bestehen. (Daran habe
ich mich erinnert, als ich das ndchste Mal ein Haus kaufte.)

Das Gleiche gilt iibrigens auch fiir Druckereien. Wir haben fiir ein und dasselbe
Flugblatt drei verschiedene Druckereien in Anspruch genommen, je nach der be-
notigten Menge.

Vererbung

Nachdem ich einige Jahre in der Firma gearbeitet hatte, machte ich dem Ges-
chiftsfiihrer folgenden Vorschlag:

Eines Tages werden Ihre Kinder das Unternehmen erben. Sie haben uns bereits
gesagt, dass sie kein Interesse daran haben, es selbst zu fiihren. Wenn sie je-
manden einstellen, der es fiir sie weiterfiihrt, laufen sie Gefahr, alles zu verlieren.
Also werden sie es wahrscheinlich verkaufen wollen.

Es gibt jedoch ein Problem. Die potenziellen Kdufer werden wahrscheinlich nur
an der einen oder anderen Sparte interessiert sein. Nicht das ganze Paket. Aber
unser Unternehmen ist so kompliziert und verflochten, dass dies nicht moglich
wdre. Und wenn das Unternehmen kannibalisiert wird, ist der Wert viel geringer,
als wenn es als kontinuierlicher, profitabler Konzern verkauft wird.

Dieses Paket wdre jedoch fiir einen potenziellen Kdufer viel attraktiver, wenn
das Unternehmen iiber eine etablierte Kreditlinie verfiigen wiirde, OHNE dass Sie
personlich fiir die Bankdarlehen mitunterzeichnen miissten.

Er dachte dariiber nach und stimmte zu.

Also machten wir uns auf die Suche nach der richtigen Bank dafiir.

Dann besuchte uns ein Vizeprisident von einer der groBen Banken. Der CEO,
der Generaldirektor und ich waren bei diesem Treffen dabei.

SchlieBlich gab es nur noch ein Hindernis:

Der "Standardvertrag" der Bank gab ihr das Recht, den Kredit jederzeit, aus
jedem Grund und nach eigenem Ermessen (!) mit einer Frist von nur 24 Stunden



zu kiindigen.

Mein Geschiéftsfithrer bestand auf einer 48-stiindigen Kiindigungsfrist. Er sagte,
er brauche den zusitzlichen Tag, um Vorkehrungen zu treffen.

Der Bankangestellte versprach, die Rechtsabteilung zu informieren und
zuriickzurufen.

Als das Telefon klingelte, sagte uns der Bankangestellte zwei Dinge:

Erstens wollten die Anwélte der Bank den Standardvertrag nicht @ndern.

Zweitens hatten wir uns besser auf die Verhandlung vorbereitet als viele Firmen,
die zehnmal so grof3 sind wie wir!

Das war nicht das Ende der Welt. Wir brauchten die Kreditlinie nicht, um
weiterzumachen.

Aber ich war enttiuscht. Ich hatte mir vorgestellt, dass sich die leitenden
Angestellten eines Tages zusammentun und das Unternehmen kaufen wiirden. Die
beiden anderen hatten ihr ganzes Erwachsenenleben lang dort gearbeitet. Sie
wiirden nie eine vergleichbare Position woanders bekommen. Einer von ihnen
sagte mir das ganz offen. Der andere wusste es natiirlich auch. Wir waren alle zu-
versichtlich, dass wir drei zusammen das Unternehmen tatsidchlich fiihren konn-
ten. Denn wir hatten es zu diesem Zeitpunkt bereits in der Hand.

Ehre, wem Ehre gebiuithrt

Damals zeigten die Kreditberichte, die auf meinem Schreibtisch landeten, eine
detaillierte Kreditgeschichte. Nicht nur einen "Score".

Als ich ein Praktikant war, lehnte der Geschéftsfiihrer einen Kredit ab, wenn er
einen einzigen Zahlungsausfall in einem Bericht sah. Spéter iiberzeugte ich ihn,
diese Politik zu dndern: Bei zahlreichen zufriedenstellenden Eintrigen und nur
einem einzigen Zahlungsausfall - und der betraf eine hohe Arztrechnung - wiirde
ich eine Kreditgenehmigung empfehlen.

Der CEO lehrte uns auch, die "Industriestandards" zu beriicksichtigen. Sie var-
lieren.

Wenn die Forderungsausfille zu gering sind, kann dies auf eine zu strenge
Kreditpolitik hindeuten, die zu UmsatzeinbufBlen fiihren kann!
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Kurz vor der Groflen Rezession plante ich den Kauf eines Hauses und priifte
meine Hypothekenoptionen. Ich wusste, dass ich eine ausgezeichnete
Zahlungsmoral und grof3e ungesicherte personliche Kreditlinien hatte. Aber ich



hatte auch eine Menge Schulden und mein personliches Einkommen war nicht
mehr so hoch wie friiher.

Als mir eine Bank den doppelten Betrag, den ich brauchte, ohne Anzahlung
anbot, war ich dennoch verbliifft.

Ein Bankangestellter sagte mir: Ja, Sie sind qualifiziert. Ihr Kredit ist grofiartig!
Sie haben zwei Méglichkeiten: Bei Option A miissen Sie Kopien Ihrer Steuererkld-
rungen einreichen, um Ihr Einkommen nachzuweisen. Bei Option B sagen Sie uns
einfach, wie hoch Ihr Einkommen ist. Sie brauchen es nicht zu BEWEISEN. Sie
konnen uns jeden beliebigen Betrag nennen, um sich fiir jede beliebige Hypothek
zu qualifizieren. Natiirlich ist der Zinssatz fiir Option B hoher.

Ich konnte diesen Irrsinn nicht fassen! Kein Wunder, dass die Wirtschaft des
Landes den Bach runtergeht!

Das seltsame Dilemma des CEO

Eines Tages rief der Geschiftsfiihrer alle leitenden Mitarbeiter zusammen. Er
hatte einen grimmigen Gesichtsausdruck. Keiner von uns wusste, worum es ging.
Er schilderte sein Dilemma in etwa wie folgt:

Sehen Sie, es ist folgendermafien. Meine Frau dringt mich, unseren Sohn als
Berater einzustellen. Er versucht, seine eigene Beratungspraxis aufzubauen und
braucht das Geld. Ich will ihn nicht einstellen. Aber ich will mir meine Frau vom
Hals schaffen, also habe ich zugestimmt. Spiel einfach mit. Sagen Sie nichts.

Ich fiihlte mich an das Interview mit dem frischgebackenen Hochschulabsolven-
ten erinnert, der seine unendliche Weisheit nicht kostenlos mit uns teilen wollte.
Aber das hier war noch schlimmer! Der Vater hatte seinen Sohn durch die Harvard
Business School gebracht. Er hatte jetzt einen MBA. Er war dazu bestimmt,
einesTages einen groBBen Anteil an dem Unternehmen zu erben. Anstatt sich in
seinem eigenen Interesse iiber das Geschift seiner Familie zu informieren,
erwartete er von seinem Vater, dass er ithn dafiir mit einem saftigen Beraterhonorar
bezahlte!

Ich konnte sehen, dass die anderen Fiihrungskrifte dasselbe dachten. Einer sagte
es mir sogar nach der Sitzung, wobei er fast genau dieselben Formulierungen wie
ich hier verwendete. Wir alle hatten Mitleid mit dem Vorstandsvorsitzenden und
versprachen, den Ball flach zu halten.

Wihrend der Sohn in den nichsten Tagen in dem Unternehmen "beratend" tétig
war, versuchten wir, ihm zumindest eine grundlegende Vorstellung von dem Un-



ternehmen zu vermitteln.

Dann setzte der CEO eine grofle Mitarbeiterversammlung an. Er hatte mir am
Vortag gesagt, ich solle eine Prisentation vorbereiten und sie einfach halten. Der
Sohn war der Einzige, der nicht merkte, dass das alles nur eine groe Show zu
seinem Vorteil war. Alles, was ich vortrug, war fiir den Rest von uns Allgemein-
wissen. So dhnlich wie bei einer Konferenz fiir Astronomen, wo der Hauptredner
langsam erklirt: "Die Sonne steht im Zentrum unseres Sonnensystems. Der Planet,
der der Sonne am nachsten ist, ist Merkur. Der zweite Planet ist die Venus...".

Ich bemiihte mich besonders, langsam zu sprechen und alles so einfach wie
moglich zu halten. Nachdem er mir eine einfache Gleichung erklért hatte, unter-
brach er mich héflich und mit einem leichten, aber dennoch spiirbaren Anflug von
Uberlegenheit:

Entschuldigen Sie, aber Sie sagten ZWEI ZENTHNTE von einem Prozent. Sicher-
lich meinen Sie tatsdchlich ZWEI Prozent. Zwei pro HUNDERT, nicht zwei pro
Tausend.”

Wir mussten uns alle auf die Zunge beilen, um nicht zu lachen. Der
Vorstandsvorsitzende hatte Miihe, seine eigene Verlegenheit angesichts des Feh-
lers seines ahnungslosen Sohnes zu verbergen. (Der CEO murmelte etwas und gab
mir ein Zeichen, weiterzumachen.

Das erinnerte mich an die Zeit, als ich den IBM-Experten gedemiitigt hatte. Nur
in umgekehrter Reithenfolge. Und noch schlimmer: Zumindest der IBM-Experte
sah ein, dass er einen Fehler gemacht hatte und ertappt worden war. Der Sohn, ein
MBA (!), tat das nicht.

Ansehen und Einfluss

Ansehen ist etwas, das man durch friihere Leistungen erwirbt. Einfluss ist etwas,
das man fiir kiinftige Leistungen nutzt. In meinem Fall hatten sie drei
Hauptquellen:

Erstens: Demografische Analysen, die zu einer erheblichen Senkung der Ver-
triebskosten fiihren.

Zweitens: die Entwicklung neuer Produkte, die zu einem enormen
Verkaufsanstieg fithren. Beispiele dafiir sind sowohl mein erstes umsatzstérkstes
Produkt, das ich friih entdeckte, als ich in meiner Freizeit eine Messe besuchte, als
auch mein allerletztes Produkt, das kurz nach meinem Ausscheiden auf den Markt



kam.
Drittens: Problemléosung durch Analyse.

Hier sind einige aufschlussreiche Beispiele.

Vorfall eins: Uberredung

Es war eine aufreibende Sitzung fiir uns vier leitende Angestellte. Das Problem
war kompliziert. Die Diskussion kam nicht recht voran.

Dann legte ich meine Analyse der Situation vor. Langsam. Nach jedem Schritt
priifte ich jedes Gesicht auf Verstindnis und Zustimmung.

Der CEO kommentierte: "Er hat den ganzen Mist durchschaut und ist der Sache
auf den Grund gegangen!

Dann versuchte ich, meinen Lésungsvorschlag zu erldutern. Aber es war schwer
zu begreifen.

Dann erinnerte ich mich an ein viel fritheres Treffen, bei dem der Vorstandsvor-
sitzende dramatisch nach einem Stiick Papier gegriffen, darauf gespuckt, es zer-
kniillt und verhohnt hatte: Es ist die Spucke nicht wert!

Ich griff in meine Tasche, holte etwas Kleingeld heraus und knallte die Miinzen
auf den Schreibtisch des Vorstandsvorsitzenden. Dann benutzte ich diese Miinzen,
um meine Erklarung zu veranschaulichen.

Schon bald war der CEO mit meinem Losungsvorschlag einverstanden.

Kurze Zeit spiter kam er zu meinem Schreibtisch, sah mir in die Augen und sag-
te: Du hast mich iiberzeugt, als du es mir mit diesen Miinzen gezeigt hast!

Zweiter Vorfall: Junge, du wirst es schaffen!

Der Geschiéftsfithrer war an diesem Tag nicht im Werk. Eine ungewohnliche Sit-
uation trat auf. Sie passte nicht perfekt in ein bestehendes Standardarbeitsverfah-
ren (SOP). Also fragte mich der General Manager, war aber mit meiner Antwort
nicht ganz einverstanden.

Ich bin kein Gedankenleser, aber ich kann in diesem Gesicht lesen: Okay, ich
werde das tun. Wenn der Geschidftsfiihrer zurtickkommt, werde ich ihm sagen, dass
DU mir gesagt hast, dass ich das tun soll. JUNGE, DU WIRST ES KAPIEREN!

Als der Geschéftsfiihrer zuriickkam, erkliarte ihm der Generaldirektor alles. Der
Vorstandsvorsitzende dachte einen Moment nach und sagte dann: Sie haben das
Richtige getan!

Der Generaldirektor war tberrascht. Ich war es nicht. Ich wusste, warum ich
Recht hatte. Und ich wusste, dass der CEO klug genug war, um die Griinde fiir die



Standardarbeitsanweisungen zu verstehen und sie nicht nur auswendig zu lernen
und blindlings zu befolgen.

Vorfall 3: Top Dog

Nicht lange danach befanden sich alle vier leitenden Angestellten in einer
Sitzung. Der Vorstandsvorsitzende wies die beiden anderen an: "Wenn etwas
passiert, wenn ich nicht da bin und ihr nicht wisst, was ihr tun sollt, fragt IHN
und tut, was er sagt! Er hat auf mich gezeigt.

Vorfall vier: Ein grofies Kompliment

Sie haben einen jiddischen Verstand!

Der CEO war offensichtlich sehr beeindruckt von meiner Leistung. Das war ein
grofles Kompliment. Ich wusste das sehr gut. Es war vollig aufrichtig, sehr ges-
chitzt und hochst ironisch.

Meine Abreise

Nach etwa einem Jahrzehnt verliel ich das Unternehmen schlieBlich - aus ei-
gener Initiative und in gutem Einvernehmen, NICHT gefeuert! Gemessen am
Bruttojahresumsatz war es immer noch ungefdahr gleich gro3. Die Geschéfts-
bereiche und Markte waren zwar schwicher geworden, hielten sich aber
insgesamt die Waage. Die umsatzstarksten Produkte waren zu Ladenhiitern ge-
worden, und die aufstrebenden Produkte waren zu Superstars geworden.

Als ich Monate spiter anrief und fragte, wie die Dinge liefen, sagte der Ges-
chiftsfiihrer: "GroBartig, danke: Grofartig, dank Thnen!"

Zuerst wusste ich nicht, was ich davon halten sollte. Lief alles gut, weil ich weg
war?!?

Aber nein...

Das letzte Produkt, das ich vor meinem Weggang konzipiert und vorangetrieben
hatte - es wurde kurz nach meinem Weggang auf den Markt gebracht -, hatte in
diesen wenigen Monaten eine Viertelmillion Dollar Umsatz eingebracht.

Ich war froh, dem Unternehmen eine Art "umgekehrtes Abschiedsgeschenk"
gemacht zu haben.

Waire ich noch ein Jahr geblieben, wire mir ein weiterer flinfstelliger Bonus
ziemlich sicher gewesen. Aber ich habe es trotzdem nicht bereut, nach Hause
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zuriickzukehren.
Doch der Eiserne Vorhang war gefallen. Die Pflicht ruft!
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