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Mit Kreditgebern auf Augenhohe verhandeln

Unternehmer/innen erleben Banken und Spar-
kassen haufig noch als Kredit-Gewahrer — und
nicht als ihre Finanzierungs-Partner. Das ist
keine gute Ausgangssituation fiir Kreditver-
handlungen in Zeiten einer vorsichtigen Kre-
ditvergabepolitik. Ein neues Praxishandbuch
aus dem NWB-Verlag unterstiitzt Unternehmer
und ihre Berater dabei, die eigene Verhand-
lungsposition realistisch einzuschatzen und
T konsequent zu verbessern. Der Themenhogen

reicht von ,Finanzierung sichern” und , Liqui-

ditat steuern® Gher ,Rating verbessern” bis zur Gestaltung der eigenen Ban-
kenkommunikation. Der Autor kennt beide Seiten des Verhandlungstisches.
Beide Sichtweisen bringt er in seinem Praxisleitfaden zusammen. Er endet
in jedem Abschnitt mit einem Fazit in Form klarer Handlungsempfehlungen.
Damit Unternehmer und Berater diese auch entwickeln und umsetzen, gibt es
7u jedem Kapitel ein strukturiertes Begleithlatt filr die eigenen Notizen. Zu vie-
len Aufgaben enthélt das Buch auBerdem Arbeitsblatter, um direkt in die Ver-
besserung des eigenen Bankverhaltens einsteigen zu kdnnen. Viele Querver-
weise unterstiitzen bei der schnellen Suche. Zum Einstieg gibt es dariiber hin-
aus einen Selbst-Check, um die eigene Ausgangslage realistisch einschétzen
zu kiinnen. Weitere Informationen einschlieBlich der ausfithrlichen Gliederung
sind im Internet zu finden. www.kreditverhandiungen.de m
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