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ﬁankenkommunikation ist Chefsache

Uber die , Kreditklemme*” wird derzeit viel diskutiert. Der Begriff ist jedoch oft falsch gewihit: Hand-
werksbetriebe erhalten noch Kredite — allerdings steigen die Anforderungen der Banken und Sparkassen.

Daher sollte man b

von , Rati

ikati

g oder K

klemme” sprechen. Denn auf den

konstruktiven Austausch mit den Kreditgebern kommt es an. Eine Aufgabe, die Handwerker/innen nicht
delegieren kénnen (auch nicht an den Steuerberater): das ist Chefaufgabe.
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Das Vorbereiten, Fiithren und
Nachbereiten von Bankgesprachen
lasst sich ganz praktisch in wver-
schiedene Schritte oder Stufen un-
terteilen. Problem: wer eine Stufe
iiberspringt, kommt auf der Treppe
dann oft ins Stolpern.

Stufe 1: die Inventur der eigenen
Bankgeschiifte.

Alle Bankunterlagen und Vertra-
ge sind in einem Ordner abgelegt
und obenauf befindet sich das
Deckblatt mit den wichtigsten In-
formationen zu jedem Kredit, jeder
Sicherheit, jeder Geldanlage und
den ibergebenen Unterlagen in
{ibersichtlicher, tabellarischer Form.
Das bedeutet einmal Zeitinvestition
beim Erarbeiten des Deckblatts. Die
Pflege bei Verdnderungen ist dann
ein Kinderspiel.

Der Vorteil: alle Daten sind pa-
rat, der Handwerker ist fiir den Ban-
ker ein gut vorbereiteter, kompe-
tenter Gesprachspartner.
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Stufe 2:

die Vorbereitung des

Bankgespriichs
Klarung

Thermen angesprochen

werden

welche Ziele jeweils
dahinter stehen.

Der Vorteil: die Ge-
sprachsthemen  wer-
den nicht nur von der
. Bank vorgegeben, die
gedankliche Vorberei-
. tung ist intensiver und
. damit auch die Prasenz
im Gesprach,

Stufe 3: die Unter-

lagen, die das Kredit-

institut benétigt

@ Vor einem Gesprich

erfolgt die Anfrage,

welche Unterlagen die

Bank fur die anstehenden Fra-

gen/Entscheidungen bendtigt.

& Diese Unterlagen werden in ei-
ner Sendung vor dem Gesprich
ithersandt, so dass sich die Bank
gut vorbereiten kann.

® Die Unterlagen werden nicht
kommentarlos iibersandt son-
dern mit Erlauterungen, damit
die meisten bei Kreditinstituten
entstehenden Fragen bereits mit
Ubersendung beantwortet sind.
Zum Beispiel bei Jahresab
schluss und Betriebswirtschaftli-
cher Auswertung (BWA):

—Was ist gut gelaufen / warum /
Hinweise, wie Sie dieses fort-
setzen werden.

=Was Ist nicht gut gelaufen /
warum / Hinweise, wie Sie dies

welche

sollen  und

verbessern werden.

Besonders wichtig: Die Unterla-
gen mussen akt. sein. Dh. konkret:
Der Jahresabschluss sollte inner-
halb & Monaten verliegen, die BWA
am 10. des Folgemonats.

Der Vorteil: das Gesprach kann
entscheidungsreif gefithrt werden,
das oft iibliche immer weitere
MNachfordern von Unterlagen ent-
fallt. Und die Gesprachsfihrung
wird einfacher - siche Stufe 5.

Stufe 4: das Gesprdch alleine
fiihren oder mit Partner/in

Bei Vereinbarung des Gesprachs
wird geklart, mit wie vielen und
welchen Gesprachspartnern die
Bank kommt.

Wenn die Bank mit zwei Ge-
sprachspartnern kommt, geht auch
der Handwerker nicht alleine.
Wichtig: vorher besprechen, wer
welche Aufgaben im Gesprich
tibernimmt. Der grifiere  Ge-
sprachsanteil muss beim Handwer-
ker liegen - er ist der Kraditnehmer
und Kunde.

Der Vorteil: es besteht ein psy-
chologisches  Gleichgewicht, oft
kénnen sich zwei Partner sehr gut
erginzen.

Stufe 5: die erfolgreiche

Gespriichsfiihrung
Es gibt einige Grundregeln

dafiir, in Bankgesprachen wirksam

zu agieren:

® indas Gesprach starten mit der
Darstellung der wichtigsten
Punkte/Themen aus der Unter-
nehmens-Sicht. Auch Aktivita-
ten erlautern, z.B. um Stirken
noch gezielter zu nutzen oder
wettbewerbsrelevante
Schwiachen zu reduzieren.

® Hinweise / Uberlegungen / Kri-
tik des Gesprichspartners ruhig
entgegen nehmen und nachfra-
gen, wenn Begriffe oder Gedan-
kenginge unklar bleiben - und

so  auf jeden Fall Miss-
verstindnisse von vorne herein
vermeiden.

@ Offen sein und nichts verheimli-
chen —auch wenn dies manches
Mal ,unbequem” ist. Themen,
die nicht angesprochen werden,
kommen
schneller auf den Tisch als ge-
dacht - und immer zu Zeitpurk
ten, die noch ungiinstiger sind
als, jetzt”.

@ Gezielt nach der Risikoeinschat-
zung der Bank fragen: Rating-
Mote;  wesentliche
mungsfaktoren der Note (Star-
ken und Schwichen
Unternehmens aus Sicht der

erfahrungsgemifl

Bestim-
Thres

Bank); Bedeutung der Note fiir
die Kreditvergabebereitschaft
der Bank; Ausfallwahrschein-
lichkeit hinter der Note, damit
diese mit denen anderer Kredit-
institute verglichen werden
kann).

Am Ende des Gesprichs die ge

troffenen Vereinbarungen noch-
mals wiederholen und damit ab

sichern, dass keine Missver-
stdndnisse entstanden sind.

Stufe 6: Bankgespréich
nachbereiten

Nach dem Gesprich steht der
kritische Rickblick an: was ist gut
gelaufen, was vielleicht nicht so gut
und weshalb.

Auflerdem sind die getroffenen
Vereinbarungen einzuhalten - von
beiden Seiten. Also die Hausauf-
gaben”, die der Handwerker mitge-
nommen hat, bis zu den verein-
barten Terminen auch wirklich ab-
arbeiten und die dafiir eventuell
nétigen Freiriume aus dem Tages
geschaft heraus schneiden.

Genauso nachhalten, dass die
Bank die vereinbarten Entscheidun-
gen trifft, Informationen gibt etc.
Das bedeutet: Wiedervorlagen an-
legen, darnit diese Themen nicht im
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Tagesgeschift untergehen. Und bei
der Bank freundlich nachhaken,
wenn diese sich nicht an die Verein-
barungen hilt.

Wichtig: Vertrige, die kormmen,
aufmerksam durchlesen wvor der
Unterschrift — ob auch wirklich das
drin steht, was vereinbart wurde -
und auch nicht mehr.

Gangz zuletzt bleibt die Frage, mit
wie vielen Banken oder Sparkassen
sollten Handwerker zusamimen ar-
beiten? Die Antwort ist klar: der
Handwerker ist gut beraten, der in
seinen Finanzierungsfragen auf
zwei stabilen Beinen steht - also
zwel kreditgebende Bankverbin-
dungen hat, die auch in etwa gleich
stark sind was die Kreditvolumina
angeht. Wenn sich dann eine davon
zuriickzieht, sind die Chancen vor-
handen, dass die andere ausbaut.
Wer nur auf einem Bein steht, ist
von seinem Kreditgeber komplett
abhingig - eine unternehmerisch
wackelige Situation.
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Zum Autor:

- zo Jahre Bankerfahrung im Fir-
menkundengeschaft

- zuletzt g Jahre Vorstandsmit-
glied Volksbank

- seit 1998 freiberuflicher Unter-

nehmerBerater

Beratung, Moderation, Training

zur kaufmannischen Unterneh-

mensfithrung

= Autor  Praxisleitfaden:
Sicherer Kredit, Gute Kondi-
tionen. Erfolgreich mit der
Bank verhandeln” - BBE-Verlag;
www.sicherer-kredit.de

- Leiter Fachgruppe .Finanzie-
rung-Rating” im KMU-Berater-
WVerband

- Internet: www.rating-verbes-
sern.de

- Mail: info@cd-sander.de
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Befreien Sie lhren Kopf
von Finanzfragen.

Das Sparkassen-Finanzkonzept Geschiftskunden.

L]
[ —] Sparkasse
Bielefeld

Brummt lhnen der Kopf vor lauter Zahlen? Nutzen Sie eine umfassende
Beratung, die Ihre privaten wie geschiftlichen Bedirinisse optimal struk-
turiert. Damit bei Ihnen das Geschift brummt. Und nicht der Kopf. Sprechen |
Sie mit uns. Seit mehr als 185 Jahren engagiert in Bielefeld: Sparkasse. |
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