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Finanzierung & Geldanlage

1, 2, 3, ... ganz viele?

Wie viele Banken braucht ein Mittelstdndler? Diese Frage ist aktueller denn je. Die
Fusion von Kreditinstituten sowie die Finanzkrise sind nur zwei Griinde, um iiber
die eigene betriebliche wie private Bankensituation nachzudenken.

Als die Hausbank von Bickermeister Man-
fred Werner die Kredirziigel anzog, stand er
ziemlich verlassen da. Gliicklicherweise hat-
te er privat cine weitere Bankverbindung,
die gegen Sicherheiten bereit war einzu-
springen. Diese B:mkw:rhindung baute der
Aachener Geschiftsfithrer systematisch aus
und steht heute auf zwei Beinen.

Bei Werner war die riickliufige Encwick-
lung des Unternchmens Ursache fiir die
ploezlich spiirbar werdende Zuriickhaltung
seiner Hausbank. Oft liegen die Ursachen
aber nicht beim Kunden, sondern in der
Bank begriinder. Eine neue Kreditstraregie
der Bank, zum Beispiel ausgelost durch cine
Fusion oder neue Fihrungskrifte, oder ein
Berreuerwechsel kiinnen dafiir sorgen, dass
sich die Konditionen verschlechtern. Auch
cin schlechteres Raring, dessen Ursache hiiu-
ﬁg nichr offen von der Bank kommuniziert
wird, kann Grund fiir eine eingeschrinkie
Kreditvergabe sein.

Vergleichsmaglichkeiten schaffen
Die Vorreile von mindestens zwei Bankver-
bir‘ldungul‘l “L’gl_‘l'l auf der Hand: ¢ine Ge-
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geniiberstellung von Konditionen, Rating,

Angeboten und Betreuungsqualitit sind
nur dann wirklich méglich. Wichtig dabei
ist, zwei Kiedit gebende Bankverbindungen
an der Hand zu haben. Nur dann ist ein
echrer Leistungsvergleich moglich.

Die Maglichkeir, sich etwa mir ande-
ren Mirtelstindlern und deren Bankbe-
dingungen zu vergleichen, erweist sich als
schlechre Alternative, fehle es fiir eine Ge-
geniiberstellung doch hiuhg an Informari-
onen iiber Ratingklasse, Sicherheiten und
Gesamrgeschiift.

Eine Kredit gebende Bankverbindung zu
ctablicren dauert ein bis zwei Jahre. Man
fingr klein an und baut langsam gegensei-
tiges Vertrauen auf, Auf dieser Basis kéinnen
dann die Kredirvolumina Schrire fiir Schrice
erhoht werden.

Sinnvoll aufteilen

Entscheidend ist die gezielte Verteilung des
Geschiifts auf die verschiedenen Banken. Je
mehr Kreditrisiko cine Bank iibernimme,
desto mehr Ertrag méchte sie aus der Kun-
denverbindung verdienen. Dabei werden

bei GmbHs die Geschifte mit der GmbH
und dem geschifsfithrenden Gesellschafter
als Einheit betrachtet.

Ob es richtig ist, in jedem Fall um 0,25
Prozentpunkie bei den Zinsen oder 0,20 €
bei Gebiihren zu feilschen, hingt sehr von
der Verhandlungsposition ab. Eine Bank,
die mit einem Kunden nur Einlagenge-
schifte ririgr, kann andere Konditionen
bieten, als eine Bank, die mit Sorgen auf
ihr Kreditengagement mit diesem Kunden
schaur.

Geschiiftstithrer sollten all diese Zusam-
menhiinge bei der Vorbereitung der cigenen
Bank- und Kreditgespriche beriicksichti-
gen.

Carl-Dietrich Sander
UnternehmerBerater, Neuss

Erftstr. 78 41460 Neuss
Telefon 02131 — 660413 Fax 660426 Mobil 0177 — 7515161
E-mail info@cd-sander.de internet: www.cd-sander.de



