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Bevor Sie Ihre Bank oder Sparkasse
um einen Kredit ersuchen, machen
Sie sich bitte klar: Die Bank ist un-
ternehmerisch tdtig - genau wie
Sie! Sie will mit Thnen gute Ertrige
erwirtschaften und ein {iberschau-
bares Risiko eingehen. Das bedeu-
tet: Thr Banker wird Threm Kredit-
wunsch nur entsprechen, wenn Sie
ihm ein gutes Geschift anbieten!
Genau davon miissen Sie ihn also
iiberzeugen.

Voraussetzungen dafir, dass Sie
iiberhaupt eine Chance auf eine Kre-
ditzusage haben, sind heutzutage
mehr denn je [hre Bonitit und Si-
cherheiten. Machen Sie sich da bit-
te nichts vor: Wer in der Vergan-
genheit schon Kredite nicht bedient
hat, seine Konten stindig iiberzieht
oder einen Betrieb in der Verlustzo-
ne fithrt, bekommt in aller Regel
keinen neuen Kredit. Und selbst bei
guten Erfolgsaussichten IThres Ge-
schiifts wird die Bank kein Geld he-
rausgeben, wenn Sie iiberhaupt kei-
ne Sicherheiten anbieten kéinnen.

Sind Sie jedoch ein zuverldssiger
Kunde, mit dem die Bank oder
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Wie Sie Bankgesprache erfolgreicher fiihren
von Unternehmensberater Carl-Dietrich Sander,

Sparkasse bisher positive Erfahrun-
gen gemacht hat, kommt es sehr
auf IThre Priisentation bei der Bank
an. Achten Sie vor allem auf Fol-
gendes:

Ihr Gesprachspartner muss verste-
hen, was Sie konkret am Markt tun.
Nur dann kann er lhre Erfolgsaus-
sichten bewerten. Stellen Sie IThr
Angebot und Ihre Wettbewerbsvor-
teile dar. Fithren Sie auf, warum Sie
in Ihrer Branche erfolgreich sind.

Belegen Sie lhre Bonitit, indem Sie
dem Banker Zahlen liefern: als
Selbstauskunft zu Threr privaten Si-
tuation sowie in Form lhrer Jahres-
abschliisse und betriebswirtschaft-
lichen Auswertungen - die Sie na-
tiirlich selbst verstehen und ihm er-
kldren kinnen. Stellen Sie auch Th-
re Ziele einschlieBlich des Finanz-
bedarfs realistisch dar. Fithren Sie
zudem aus, wie gut Sie Thr Unter-
nehmen kaufménnisch im Griff ha-
ben (Mahnwesen, Controlling etc).

Nennen und begriinden Sie lhren
Kreditwunsch: Wofiir brauchen Sie
das Geld? Bei einer Investition be-
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schreiben Sie, welchen Nutzen lhr
Unternehmen von der Anschaffung
haben wird. Geht es um Betriebs-
mittel, begriinden Sie, warum Sie
die nicht aus den Einnahmen fi-
nanzieren konnen und wie sich das
in Zukunft indern soll. Legen Sie
dariiber hinaus groBen Wert auf die
Darstellung, wann und aus welchen
Quellen Sie den Kredit abzahlen
werden.

Treten Sie in dem Gesprich profes-
sionell auf: Von Threm duBeren Er-
scheinungsbild tiber ordentliche,
saubere Unterlagen bis hin zur Ge-
sprichsfithrung .auf Augenhihe”
mit dem Banker muss alles stim-
men. Indem Sie sich offen, vertrau-
enswiirdig und fachkompetent pri-
sentieren, schaffen Sie die Basis da-
fiir, dass {iber Thren Kreditwunsch
verhandelt wird. Viel Erfolg dabei!
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