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" Partnerschaftlich verhandeln

WIRTSCHAFT / Auf Augenhthe mit dem Bankberater. Wirtschaftsforde-
rung des Kreises Kleve informierte zum Thema Bankgespriche.

KREIS KLEVE. ,Was wissen

Sie eigentlich iiber ihre -

Bank?”, erkundigte sich Refe-
rent Carl-Dietrich - “Sander
- gleich zu Beginn seines Vortra-

ges zum Thema , Banken- und

Kreditgespriiche  erfolgreich
fithren” und lste damit auf der
Informationsveranstaltui_lg der
Kreiswirtschaftsférderung fra-
gende Mienen auf den Gesich-
tern der Zuhérer aus. o

Als Unternehmer sei man'gut
beraten, Informationen {iber

seine Bank z( sammeln. Auf ei- -

ne ' partnerschaftliche Ge--

sprichssituation komme es an,
betonte Sander: ,,Nur wenn Sie
sich auf Augenhdhe mit ihrem
Bankberater befinden,; kénnen
sie ihre Ziele auch erreichen.”

Geschiftsbeziehungen

“nachhaltig pflegen

Dazu gehdre das Wissen um
Entscheidungsprozesse inner-
halb der Bank, zum anderen
Selbstbewusstsein und eine gu-
te Gesprichsplanung. ,Stellen

sie  ihre Unternehmensent-
wicklung aktiv dar; bringen sie

gut sortierte Unterlagen mit ak--

tellen Zahlen mit und erldutern
sie diese Unterlagen person-
lich.” Sander warnte die Unter-
nehmer davor, die Geschéfts-
beziehungen zu Banken und
Kreditinstituten schleifen zu
lassen. Um eine gute Ratingno-
te zu bekommen, miisse der
Unternehmer aktiv die Kom-
munikation mit der Bank erdif-
nen. Denn ,Rating ist eine Di-
mension der Zukunft”.
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