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Das Vier-Augen-Prinzip der Banken -
auch eine Chance fiir Mittelsténdler?

,Wie lauft die
Entscheidung in der
Bank tuber meinen
Kreditantrag eigentlich
ab?* Diese Frage
stellen sich viele
Mittelstandler. Sie
konkret beantworten
zu kénnen, bedeutet
einen groBen Vorteil:
Man kann sich
entsprechend
vorbereiten und erhéht
damit die
Wahrscheinlichkeit

fur eine positive
Entscheidung.

Und genau an der Stelle muss man wis-
sen, dass nicht ,1 Entscheidung lhrer
Bank" getroffen wird, sondern ,2 Ent-
scheidungen in lhrer Bank® notwendig
sind. Alle Kreditinstitute miissen entspre-
chend den ,Mindestanforderungen an
das Risiko-Management der Kreditinstitu-
te (MaRisk)" — erlassen von der Banken-
aufsicht - ihre Kreditentscheidung auf 2
Abteilungen aufteilen.

Persdnlicher Betreuer

Der Kunde kennt seinen personlichen Be-
treuer. Er reprasentiert die ,Marktseite®
der Bank und gibt das 1. Votum - seinen
Vorschlag - ab. Dann leitet er die Unterla-
gen mit seinem Kreditvorschlag an seinen
Kollegen in der ,Marktfolge* der Bank
weiter. Diese Abteilung kann auch einen
anderen Namen haben, beispielsweise
Sachbearbeitung, Kreditanalyse, Kredit-
sekretariat oder dhnlich. Der Mitarbeiter in
der Marktfolge prift die Unterlagen und
gibt sein vom Markt unabhangiges Votum
ab. 1

Wenn beide Voten positiv libereinstim-
men, ist der Kredit genehmigt. Wenn
nicht, beginnt in der Bank ein weiterer
Diskussions- und Abstimmungsprozess.
Dabei kommt es oft vor, dass man dem
Kunden vertiefende Fragen stellt und er-
ganzende Unterlagen / Informationen er-
bittet.
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Entscheidung nach Aktenlage

Viele Mittelstandler fragen: ,Wie kann der
Bankmitarbeiter in der Marktfolge meinen
Kredit beurteilen, der kennt mich doch gar
nicht personlich." Genau das ist der
springende Punkt: Er soll den Kunden gar
nicht kennen, sondern rein auf Basis der
Aktenlage entscheiden — unbeeinflusst
vom personlichen Kennen. Dies geschieht
im Sinne einer Risikoteilung bei der Ent-
scheidung.

Dies bedeutet fiir Kunden: Die Informatio-
nen, die man der Bank — dem persén-
lichen Betreuer — gibt, entscheiden in
hohem MaB Uber die Erfolgswahrschein-
lichkeit eines Kreditwunsches mit. Denn
der Bankmitarbeiter in der Marktfolge ent-
scheidet ausschlieBlich auf Basis der vor-
liegenden Unterlagen. Und diese stam-
men aus 2 Quellen:

Zum einen aus dem Aktenvermerk des
personlichen Betreuers: In diesem gibt er
die Informaticnen aus dem Gespréch wei-
ter, bewertet diese und baut darauf sein
Votum auf. Dabei (bt der Kundenbetreuer
bewusst oder unbewusst eine Filterfunk-
tion aus. Es kann durchaus sein, dass er
Hinweise seines Kunden anders versteht,
als dieser sie gemeint hat. Oder der Kun-
denbetreuer gibt die ihm gegebenen In-
formationen in einer bestimmten Art wer-
tend und / oder nicht neutral weiter. Das
kann - muss aber nicht vorteilhaft sein.

Die 2. Informationsquelle sind die Unterla-
gen, die man seinem Kundenbetreuer als
Entscheidungsgrundlage Gbergibt. Diese
bieten einen wichtigen Vorteil und sind
eine Chance: Das Vorhaben und der Kre-
ditwunsch kénnen mit eigenen Worten

und Zahlen dargestellt werden und gelan-
gen auf den Schreibtisch des Marktfolge-
Mitarbeiters ,eins zu eins" — ohne eine Fil-
terung durch Dritte.

Konsequenz: Im Vorfeld sollte man seinen
Kundenbetreuer fragen, welche Unterla-
gen in welcher Ausfilhrlichkeit er fir die
Entscheidung tber einen Kredit benétigt.
Man muss sich dann schon die Zeit neh-
men, die erforderlichen Unterlagen sorg-
faltig zusammenzustellen. Die Einbindung
des eigenen Steuerberaters ist maglicher-
weise sinnvoll. Auch eine punktuelle
Unterstiitzung von Spezialisten zu be-
stimmten Themen ist eventuell ratsam.
Dann konnen die Unterlagen vollstdndig
dem Kundenbetreuer lbergeben werden,
wobei man nochmals auf die wesentlichs-
ten Punkte hinweisen sollte - und natr-
lich fragen, wie viel Zeit die Bank fir die
Entscheidung bendtigen wird.
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Die Finanzierungsseite ist fiir viele
mittelstdndische Unternehmen wvon
entscheidender Bedeutung - und
damit produktive Kontakte zu den
Banken und Sparkassen.

Immer wieder erreichen die Redaktion
Fragen zu diesem Themenkomplex. In
einer Reihe zum Thema Bankverhand-
lungen werden wir haufig gestelite Fra-
gen beantworten. Daflr konnten wir
den UnternehmerBerater Carl-Dietrich
Sander aus Neuss als Autor gewinnen.

Selbst 20 Jahre Banker gewesen, ist er
seit 1998 als freiberuflicher Berater fiir
die Inhaber kleiner und mittelsténdi-
scher Unternehmen aktiv. Im Januar
erschien im BBE-Verlag sein Praxisleit-
faden »Sicherer Kredit. Gute Konditio-
nen. Erfolgreich mit der Bank verhan-
deln«=. Dieses Buch, das viele sehr po-
sitive Rezensionen gerade mit Blick
auf die Praxistauglichkeit der Informa-
tionen und Tipps bekommen hat, wird
Grundlage unserer Beitragsreihe sein.

Wir starten mit dem Kreditentschei-
dungsprozess in Banken. Umfangrei-
che Informationen zum Buch sind im
Internet (www.sicherer-kredit.de) zu
finden.
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