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Kreditgespriche erfolgreich fiihren

UnternehmerBerater

Wie Banker denken

Fiir viele Unternehmer ist es ein notwendiges Ubel, Hiufig sichert es aber das finanzielle

Uberleben von Betrieben — das Bankgesprich. Wenn Handwerker wissen, wie Banker denken

und sich gut vorbereiten, kdnnen sie es selbstbewusst und erfolgreich bestreiten.

) Banker wollen Sicherheit. Vor allem,
wenn sic eigenes Geld verleihen.
Handwerker withnen sich gerade noch in
Sicherheit. Im niichsten Moment stellen sie
die falsche Frage — die nach dem Zinssatz fiir
den emngeriumten Kredic auf dem Geschiifis-
girokonto. Fortan glauben Banker schlecht
vorbereitetete Kunden vor sich zu haben. Sie
erwarten, dass diese genau wissen, welche
Geschiifte sie zu welchen Bedingungen mit
Banken machen. Deshalb ist eine durch-
dachte Vorbereitung der Grundstein,

Vorbereitung beginnt im Biiro

Serzen miissen Unternehmer den Stein
lange vor dem Gespriich — in der eigenen
Firma. Fortlaufend sortieren Handwerker
alle fiir das Geldinstitut wichtigen Unterla-
gen. Fiir das Bank-Gespriich ist ein separater
Ordner anlegt — mit allen Bankunterlagen
und -vertrigen. Ein Deckblatt bietet den
besten Uberblick zu allen Fragen zu Kre-
diten, Sicherheiten, Geldanlagen sowie den
bereits tibergebenen Unterlagen. Auch die
Daten zu T‘n:ﬁ'isnu'lgt‘.rl, Zinssitzen, Zinstest-
schreibung, Hihe von Raten, Zahleerminen
und Sicherheiten sind sofort gnffhereic. Das
schafft Sicherheit auf Seiten der Handwer-
ker und Vertrauen bei den Bankern. Einer
konzentrierten und produktiven Verhand
lung steht nichts mehr im Weg,

Themen und Unterlagen
Zwei Aspekre sollten Handwerker imVor-
feld kliren: Welche sind die relevanten The-
men? Das iiberlegen sie sich alleine. Und
welche Unterlagen benétigen die Banker
zur Vorbereitung? Dafiir reiche ein Anruf.
Bei den Themen sollten sich Handwer-
ker Zeit zum Nachdenken nehmen: Was ist
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wichtig? Whs 1st unklar? Mir diesem Wis
sen kdnnen Unternchmer das Gespriich
intensiver und zielgericheeter fithren. Sie
sind prisenter und die Banker geben niche
alle Themen vor,

Ist das geklire, folgr der Grift zum Te-
lefon. Nach einer kurzen Beschreibung
der Themen sollten die Banker sagen
kénnen, welche Unterlagen sie zur Be
urteilung der Kreditwiinsche benbtigen.
In der Regel sind das Jahresabschliisse,
betriebswirtschaftliche Aus
Vermbgens-Verbindlichkeiten-Uber-

sicht, Einkommensteuerbescheide, Wire-
schaftlichkeitsberechnung und Ertrags-
und Liquidititsplanungen. e sollten
die Finanzfachleute schnell bekommen.
Und aktuell miissen die Unterlagen sein.
Konkret heifit das, dass der Jahresabschluss
spitestens nach sechs Monaten vorliegt,
die BWA am 10 des Folgemonats. Sind
Erliuterungen notwendig, sollten diese
mitgeschickt werden. Das hatVorteile fiir
beide Seiten. Die Gesprichsfiihrung wird
einfacher. Entscheidungen kinnen schnell
getroffen werden.

Alleine oder mit Begleitung?

Sind die Themen gesetze und die offenen
Fragen geklirt, stechen Handwerker vor
der Frage: alleine oder in Begleitung?
Ziel eines Bankgespriichs ist es, die eige
ne Position bestmiglich zu wahren, Beim
Vereinbaren des Termins muss geklire
werden, wer auf Seiten der Bank die Ge-
sprachspartner sind. Kommt der Banker in
Begleitung, kommen auch Unternchmer
zu zweit. Es entsteht ein psychologisches
Gleichgewicht. Ein weitererVorteil — Part-
ner kénnen sich erginzen. Dafiir miissen
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sich Handwerker vorab mit ihrem Partner
abstimmen, wer welche Aufgaben im Ge-
sprich iibernimme. Die Zielsetzung lautet:
Unternehmer haben gegeniiber den Ban
kern den gréBeren Gesprichsanteil — sie
sind die Kredimehmer.

Das Gesprdch beginnt

Im Gespriich selbst gelten cinmige Regeln, Alle
“’il:}ltigﬂﬂ Tl]eillﬂl] m{is.‘;v.n .'ii]r :1:‘.11 Ti.‘il:]'l.
Handwerker nennen ihre Akuvititen und
Stirken. 1ie Banker sollen erkennen, wie die-
se genutzt werden, um wetthewerbsrelevante
Schwiichen zu minimieren. An Kritik sparen
die potenziellen Geldgeber dabei niche.
Diese sollten Handwerker ruhig aufnehmen
und nachiragen. Wer Unbequemes verheim-
lichen will, wird feststellen, dass es schneller
als gedacht auf den Tisch kommt. Threrseits
miissen Handwerker die Banker verstehen.,
Bleiben Begriffe unklar — nachfragen.

Die Risikoeinschatzung
Das Gespriich fithrt zur zentralen Frage — die
nach der Risikoeinschiirzung der Banker, Das
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macht diese abhiingig von UIJulzichuugt:n des
Kreditrahmens, Abhiingigkeiten von wenigen
Kunden und Licferanten, der Aktualitic der
Unterlagen und emer aussagekriftigen BWA,
Noch wihrend des Gesprich sollten Banker
die Ranng-Note und die Fakroren erliutern.
Dieser Wert bleibt nicht in Stein gemeillele.
Handwerker sollten gezielt fragen, was sic fiir
eine bessere Bewertung verandern kinnen.

Die Nachbereitung

Ist das Gesprich beendet und sind Ver-
einbarungen getroffen, beginnen fiir die
Handwerker und Banker die Nachberei-
tungen. Unternehmer sollten sich fragen,
was ist gut gelaufen und was niche. Getrof=
fene Vereinbarungen und Termine missen
von beiden Seiten eingehalten werden. Das
bedeutet: Wiedervorlagen anlegen und
freundlich bei der Bank nachhaken, wenn
diese sich nicht an Vereinbarungen hilt.
Vertrige, die zugeschickt werden, miissen
aufmerksam gepriift werden: Steht wirklich
das Vereinbarte drin — und nicht mehr?
Banker erwarten das, weil sie es mit kauf-

minnisch versierten Partnern zu tun zu
haben wollen.

Bleibt die Frage, mit wie vielen Banken
Handwerker zusammenarbeiten sollten?
Die Antwort: zwei kreditgebende Bank-

verbindungen, die etwa gleich stark sind.

Wenn es beispiclsweise Probleme in der
Kommunikation geben sollte, besteht die
Chance, die alternanve Verbindung aus

zubauen. Wer nur auf einem Bein steht,

ist von einem Kreditgeber komplett ab-
hiingig — eine unternehmerisch wackelige
Situation. << Carl-Dietrich Sander/jes
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