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Die Einzelhandelsbranche genieBt bei vielen Banken
keinen guten Ruf. Wie bekommt ein mittelstandischer
Hiindler dennoch einen Kredit?

Mit guten Argumenten und detaillierten Unterlagen. Fir
das Finanzierungsgesprach bei der Bank gilt: Vorbereitung
ist die halbe Miete. Wenn es dem Unternehmer gelingt
darzulegen, wo seine spezifischen Starken liegen und er
dies auch mit wirtschaftlichen Kennzahlen untermauern
kann, dann wird er keine Schwierigkeiten haben, ein Dar-
lehen zu erhalten.

Was gilt es bei der Vorbereitung des Bankgesprichs

zu beachten?

lch empfehle einen Stufenplan. Zunachst sollte eine Inven-
tur der bisherigen Bankbeziehung erfolgen: Welche Kredit-
verbindlichkeiten bestehen? Zu welchen Konditionen?
Welche Sicherheiten sind vereinbart? Bei diesen Punkten
sollte der Unternehmer absolut trittfest sein. Zum Zweiten
milssen die Themen des Gesprichs feststehen. Am besten
wird telefonisch vorab mit dem Bankmitarbeiter bespro-
chen, welche Unterlagen zum Termin bendtigt werden.
Drittens sollte sich der Unternehmer Ziele setzen und eine
Prioritétenliste erstellen. iInnerhalb der Verhandlungen
kann es auch natig sein, einmal nachzugeben, um einen
wichtigeren Punkt durchzusetzen. Im Anschluss an das
Gesprach sollten die wesentlichen Inhalte dokumentiert
und offene Punkte abgearbeitet werden.

Sollte der Unternehmer allein oder besser in Be-
gleitung seines Steuer- oder Unternehmensberaters
zum Termin erscheinen?

Man kann ruhig fachliche Unterstiitzung mitbringen. Auch
sollte der Unternehmer sich nicht scheuen, im Gespréch
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,orbereitung ist die halbe Miete"

nachzufragen, wenn er mal etwas nicht verstanden hat,
Die Fachterminologie der Banken muss er nicht kennen
er soll sein Geschaft verstehen. Allerdings darf auf Seiten
der Bank nicht der Eindruck entstehen, dass nur der
Steuerberater die Zahlen versteht - die Rollenverteilung
sollte also im Vorfeld abgestimmt werden.

Welche Fehler beobachten Sie bei Mittelstindlern

im Umgang mit der Haushank?

Unternehmer sollten grundsétzlich mindestens zwei Bank-
verbindungen unterhalten, um Konditionen vergleichen
und verhandeln zu kdnnen. Dariiber hinaus sind Offenheit
und Transparenz sehr wichtig — auch wenn der Betrieb
mal in Schwierigkeiten steckt. Wer glaubt, der Bank eine
Krise verschweigen zu konnen, verspielt schnell Ver-
trauen. Insgesamt sollten Unternehmer den aktiven Part
in der Beziehung spielen. Wer den Bankmitarbeiter zum
Beispiel noch im ersten Halbjahr 2007 zur Besprechung
des Jahresabschlusses 2006 in das eigene Geschaft ein-
14dt, der wird ein Heimspiel haben. <
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