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TIPPS FUR UNTERNEHMER

Bankgespréche

sind fir viele
Mittelstandler ein

eher unangenehmes
Thema. Ftr viele auch
ein ,Schiebe-Thema*“
getreu dem Motto
L~machen wir morgen".
Dabei sollte die aktive
Bankenkommunikation
im Mittelstand
Chefaufgabe sein.

Mit einer aktiven Kommunikation kann ein
Mittelstandler die notige Vertrauensposi-
tion zu seinen Banken und Sparkassen
aufbauen und festigen. Und dass hier
der Plural verwendet wird, hat seinen gu-
ten Grund: Mindestens 2 Kredit gebende
Bankverbindungen solite ein Mittelstandler
heute haben. Nur so ist ein wirklicher Leis-
tungsvergleich moglich. Und 2 Bankver-
bindungen erhthen die Wahrscheinlich-
keit, auch noch bedient zu werden, wenn
die eine Bank — aus welchen Grinden
auch immer — zurGckhaltender wird. Die
Ursachen fur eine solche Zuriickhaltung
milssen nicht immer beim Mittelstédndler
liegen.

Die folgenden Ausfiihrungen resultieren
aus der eigenen Banker-Vergangenheit
des Autors und der aktuellen Begleitung
von Mittelstandlern bei ihren Bankkontak-
ten.

Im Gesprich Notizen machen

Es ist immer wieder erstaunlich, welch'
gutes Gedachtnis viele Menschen haben.
Da sitzt jemand 2 Stunden in intensiven
Gesprachen, ohne sich eine einzige Motiz
zu machen. Vermutlich schreibt derjenige
hinterher ein Gedéchtnisprotokoll?! Oder
auch nicht. Notizen machen im Gespréach
ist kein Zeichen von Schwiche — auch
nicht in den Augen des Bankers —, son-
dern im Gegenteil ein Zeichen fir gute
Vorbereitung und konzentriertes Herange-
hen ans Thema.

Notizen werden dadurch noch einfacher,
dass bereits in der Vorbereitung des Ge-
sprachs die Grundlagen gelegt wurden:
Ein Katalog der Themen, die aus Sicht des
Mittelstandlers besprochen werden sollen.
In diesem Katalog sollte man zwischen
den Themen von Anfang an fir die Noti-

Das Kreditgesprach mit der
Bank - erfolgreicher fiihren

zen im Gesprach Platz lassen. So kénnen
wahrend des Gesprachs in den Freirau-
men Anmerkungen, wichtige Fragen oder
Hinweise der Bank ebenso notiert werden
wie die eigenen Antworten dazu und die
getroffenen Vereinbarungen

Damit wird zweierlei erreicht: Am Ende
des Gesprachs ist das handschriftliche
Protokoll bereits fertig, was in der MNach-
bereitung des Gesprachs Zeit spart. Am
Ende des Gesprachs kann auf Basis der
Motizen der Inhalt ,abgesichert® werden:
Die getroffenen Vereinbarungen werden
nochmals kurz angesprochen, um sicher-
zustellen, dass beide Seiten das gleiche
verstanden haben — so werden Missver-
stdndnisse von vornherein ausgeschlos-
sen.

Eigenen Standpunkt
vertreten

Gutvorbereitetaufdie eigenen Themenund
die von der Bank zu erwartenden Punkte
kann der Mittelstandler seinen Standpunkt
und seine Sichtweisen selbstbewusst dar-
legen. Denn der Firmenkundenberater ist
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in der Regel nicht .der* Branchen-Spe-
zialist, sondern betreut Unternehmen aus
verschiedenen Geschaftsbereichen. Es ist
daher ,Aufgabe” des Kunden, sein Unter-
nehmen und / oder das Geschaftsmodell
darzustellen und zu erlautern. Das bedeu-
tet auch, geduldig auf Fragen zu antwor-
ten, deren Hintergrund fiir den Kunden oft
einfach nur selbstversténdlich ist — aber
nicht fiir den Gespréachspartner auf Seiten
der Bank.

Dass der Mittelstandler aktiv werden und
Geschéaftsentwicklung sowie Kreditwin-
sche zu Beginn des Gesprachs darstellen
sollte, hat noch einen weiteren wichtigen
Hintergrund: Viele Bankgesprache mit Fir-
menkunden aus dem Mittelstand laufen
heute nach einem einfachen Muster ab,
exemplarisch zu erleben bei Bilanzge-
sprachen: Der Banker fragt und der Fir-
menkunde antwortet.
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Eine fir den Mittelstandler angenehme
Gesprachssituation? Jeder hat im Ver-
kaufstraining einmal die alte Weisheit ge-
lernt: ,\Wer fragt, der flhrt!" Dies gilt natir-
lich auch fir das typische Bankgesprach.
Indem der Mittelstandler von Beginn an
die aktive Darstellungsrolle dbernimmt,
wird bereits allein dadurch die Zahl der
Bank-Fragen reduziert, die der Banker
natdrlich mitgebracht hat. Dies verbessert
die psychologische Verhandlungspaosition
des Kunden deutlich!

»Bankchinesisch” hinterfragen

Alle Branchen haben |hre Fachsprache,
so auch die Banken und Sparkassen.
Die Verpflichtung daraus fir jeden Ge-
sprachspartner lautet daher: Sich so aus-
zudrlicken, dass der andere — Branchen-
Fremde — ohne weiteres Nachfragen alles
verstehen kann. Leider gelingt das nicht
immer. Das bedeutet dann, eben doch
nachzufragen. Keiner gibt sich eine BlaRe,
wenn er Bankfachbegriffe nicht kennt.

Auf jeden Fall ist zu vermeiden, mit un-
klaren Begriffen, Nicht-Verstandenem
Jnach Hause zu gehen”. Gefahrlich kann
es auch werden, Fachbegriffe oder un-
klare Formulierungen durch eigene Inter-
pretationen zu unterlegen — die kénnten
total falsch sein, gegebenenfalls mit fa-
talen Folgen.

Geduldig zuhoren

Wer kennt das nicht: Da ,schwadroniert®
der Gespréchspartner von keiner Bran-
chen-Kenntnis getrlibt daher, und man
selber soll ruhig dabeisitzen und zuhdren.
Das ist jetzt vielleicht etwas . deftig” for-
muliert. Aber welchem Mittelstandler sind
solche oder ahnliche Gedanken bei Bank-
gesprachen nicht schon durch den Kopf
gegangen?

Dabei ist zweierlei zu bedenken: Der Bank-
Berater ist in der Regel kein Branchen-
Spezialist. Der Bank-Berater sieht das
Kunden-Unternehmen durch eine andere
Brille* als der Kunde selbst. Vor allem
der zweite Aspekt ist in diesem Zusam-
menhang wichtig: Der Mittelstandler sieht
sein Unternehmen aus der Branchen-Per-
spektive, als versierter Kenner der Markte,
Kunden, Produkte, Dienstleistungen und
Details. Der Banker dagegen betrachtet
das Kunden-Unternehmen aus der Distanz
und mit einem deutlichen Schwerpunkt im
Zahlenbereich®. Er schaut auf Rentabili-
tat, Liquiditat, Bilanzrelationen, Branchen-
vergleichszahlen und, und, und ......

Aus diesen 2 unterschiedlichen Blickwin-
keln konnen sich Gesprachssituationen
ergeben, ,wo man dazwischenfahren
mdchte”, weil man glaubt, der andere
sehe das doch vollkommen ,falsch”, Da-
bei sieht er das Gleiche — nur aus einer
anderen Perspektive. Und das kann ein
sehr wertvoller Beitrag sein. Daraus ergibt
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sich folgende Handlungsmaoglichkeit: Mei-
nungen, Hinweise, Fragen, Bedenken des
Bankers in Ruhe aufnehmen. Abwigen,
ob man darauf direkt antworten will. Denn:
Oft ist es kliiger, nicht direkt und spontan
zu reagieren, weil damit auch die Gefahr
verbunden sein kann, ,zu spontan”, sprich
sich nicht (iberlegt genug zu duBem. Auch
gerdt man leicht in eine Art Rechtferti-
gungs- oder Verteidigungshaltung, wenn
immer direkt geantwortet wird. Eine solche
Gespréchssituation kann aber verhand-
lungspsychologisch nachteilig sein.

Also: Gegebenenfalls den Hinweis, die
Kritik, die Frage des Bankers aufnehmen
und sagen, dass man dariber nachden-
ken muss — und sich dazu natiirlich dann
bei ihm melden wird. Wichtig: Eine klare
Zeitzusage geben, bis wann man dies tun
wird und diese dann auch einhalten! Da-
mit hat sich der Mittelstandler die Chance
bewahrt, in aller Ruhe lber die Banker-
Sicht nachzudenken. Kénnte an dieser so
anders gepragten Sichtweise nicht doch
Jetwas” dran sein!? Oft hilft ja gerade der
andere Blickwinkel weiter.

Der Bankkunde kann zu dem Ergebnis
kommen, ja, das ist etwas dran, um zu
entscheiden, wie die Hinweise des Ban-
kers genutzt werden kénnen — und eine
mit Dank verbundene Rickkoppelung ge-
ben. Oder man kommt zu dem Ergebnis,
dass der erste Impuls — ,das passt doch
gar nicht" — zutreffend war, um sich dann
Uberzeugende Argumente flr diese Sicht-
weise zu liberlegen und diese dem Banker
darzulegen. Wenn diese Argumente dann
noch mit Zahlen — vielleicht aus einem
Branchenvergleich — untermauert werden
kénnen, umso besser.

Offen sein
und nichts verheimlichen

Viele finden diese Aufforderung als .star-
ken Tobak". Aber lange Jahre Bank-Erfah-
rung haben die Richtigkeit dieser Auffor-
derung immer wieder bestétigt. MNatdrlich
entscheidet jeder selber, wie damit umzu-
gehen ist. Aus der Sicht des Bankers be-
trachtet: Da kommt etwas auf den Tisch
— das wei mein Kunde doch nicht erst
seit heute — das hat mein Kunde mir doch
bewusst vorenthalten. Und diesem Kun-
den soll er noch glauben — sprich: Kredit
geben? Eines ist auch klar: Irgendwann
kommen die Fakten immer auf den Tisch!
Und der Zeitpunkt ist meist unglnstig — flr
den Kredit Suchenden.

.Wie mit den Banken umgehen?", ist eine
grundsétzliche Fragestellung. Man sollte
konsequent nach den eigenen, festgeleg-
ten Kommunikationsgrundséatzen handeln.
Denn sonst besteht die Gefahr, Spontan-
entscheidungen ,nach Stimmungslage” zu
treffen, deren womdglich negative Kon-
sequenzen oft nur mit viel Mihen wieder
ausgebilgelt werden konnen — wenn ber-
haupt.
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