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» BANKGESPRACHE Je besser die Vorbereitung, desto besser das Ergebnis.

Das gilt ganz besonders flir Finanzierungsgesprache

zwischen Unternehmern und den Firmenkundenberatern

N e u e FO r m ihrer Hausbank. Doch worauf kommt es dabei an?

der Offenheit
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© arl-Dietrich Sander hat keine
guten Erfahrungen gemacht:
LEs ist eine Katastrophe”, stéhnt der
Unternehmensberater aus dem rhei-
nischen Neuss. ,Wenn Mittelstindler
die Verhandlungen mit wichtigen
Kunden und Lieferanten genauso
schlecht vorbereiten wiirden wie die
Gesprache mit ihrer Hausbank, waren
sie langstvom Marktverschwunden.”

Der 53-jdhrige Finanzfachmann
und ehemalige Vorstand berit seit
mehrals 20 Jahren die Chefs von klei-
neren und mittleren Firmen in allen
Fragen der praxisnahen Betriebswirt-
schaft. Er war jahrelang im Firmen-
kundengeschift bei regionalen Spar-
kassen und Banken titig, ehe er als
selbststindiger Berater die Seiten
wechselte.

Sein Hauptaugenmerk richtet San-
der vor allem auf die regelmiBigen
Treffen von Unternehmern und Fir-
menkundenberatern der Bank. ,Viele
Chefs nehmen die jihrlichen Bankge-
spriche zu sehr auf die leichte Schul-
ter”, lautet sein Resiimee aus zahlrei-
chen Unterredungen. Mor allem im
Zusammenhang mit Basel I hat das
schnell negative Folgen fiir die Kredit-
fihigkeit und Kapitalausstattung der
betroffenen Firma."

Erfahrungen, die Stefan Pohlmann
nur bestitigen kann. ,Die Bank wird
leider hiiufig nicht als Partner, sondern
eherals Gegnergeschen”, weils der Lei-
ter Corporate Finance der Sparkasse
Fiirth. , Wir Banker spiiren oft zu wenig
Offenheit, dabei haben viele Mittel-
stindler solch ein Versteckspiel gar
nicht nétig. Auch das Verstandnis fir
betriebswirtschaftliche Zusammen-
hinge, zum Beispiel der Bedeutung
von Eigenkapital in der Bilanz, muss
sich in Zeiten von Basel Il dndern,
sonst rutscht die Bonitdt nach unten”,
sagt der Sparkassen-Experte.

Erster Kardinalfehler vieler Chefs:
Sie wissen mitunter nicht, was sie kon-
kret wollen. ,Unternehmer machen
sich hiufig keine Gedanken, welches
Ergebnis sie mit dem Treffen errei-
chen wollen”, so die Erfahrung San-
ders. Geht es um die Verlingerung,
Aufstockung oder Neubewilligung ei-
nes Kredits? Oder wird nur die allge-
meine wirtschaftliche Situation des
Unternehmens besprochen? ,Machen
Sie sich vorher einen Themenplan®,
empfiehlt Unternehmensberater San-
der, ,denn der Banker hat auf jeden
Fall einen.”

Nicht nur das. Der Firmenkunden-
berater der Sparkasse istmit den wich-
tigen Fakten in aller Regel bestens ver-
traut. Erhat sich in die Materie vertieft,
hat alle wichtigen Zahlen des Unter-
nehmens parat, kennt die Entwicklung
der Firma in den letzten Jahren und
weiR, was eriitberderen Zukunft héren
will. Viele Unternehmer dagegen ha-
ben haufig nicht einmal so wichtige
Kennzahlen wie Kreditlinien, Hohe der
Gesamtkredite oder deren Laufzeiten
im Kopf. Und immer wieder fehlen
wichtige Unterlagen wie Businesspli-
ne oder Kapitaldienst-Berechnungen.

AUF DEN EINDRUCK KOMMT ES AN

Ergebnis solch mangelhafter Vorbe-
reitung: Die Gesprache dauern langer
als nétig, sie sind nicht produktiv und
enden oft ohne konkrete Ergebnisse.
Falge: Banker und Unternehmer sind
frustriert. ,Den Nachteil hat vor allem
der Kunde. Er macht bei der Bank ei-
nen schlechten Eindruck — mit mog-
lichen Konsequenzen fiir Kreditbereit-
schaft und Kreditkonditionen”, sagt
Carl-Dietrich Sander.

AU
ERNE
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SOLL & HABEN D& LEUTE

,Chefs soliten Bankgesprache nicht

Dabei geht es auch anders. Um
ihren Ex-Mann aus dem gemeinsamen
Steinmetz-Unternehmen herauszu-
kaufen, brauchte Lore Hallbauer im
vergangenen Jahr einen grdferen
Kredit— ,so viel Geld wie noch nie seit
Griindung der Firma 1966“, sagt die
Geschaftsfithrerin, Zwar fithrte Lore
Hallbauer schon seit Jahren die Ge-
sprdache mit ihrer Sparkasse, doch auf
das entscheidende Kreditgesprich
bereitete sich die Chefin zusammen
mit Berater Sander griindlicher denn je
vor, Mit externer Kompetenz fithlte
ich mich deutlich sicherer”, meint sie.
Ergebnis: Der gewiinschte Kredit wur-
de ohne Probleme bewilligt.

Doch die beste Vorbereitung nutzt
nur wenig, wenn Chefs im Gesprich
Fehlermachen. ,Hiufig entwickelt sich
eine ungiinstige Gespriachssituation.
Nur der Banker fragt und der Kunde
antwortet”, so die Erfahrung von Bera-
ter Sander. Besser ist, wenn der Unter-
nehmer die wichtigsten Fragen der
Banker in einer kleinen Priisentation
vorwegnimmt: Wie hat sich der Um-
satz entwickelt? Wie wird das Anlage-
vermdigen bewertet? Wie entwickeln
sich Kostenstruktur und die wichtigs-
ten Kundengruppen? Wo zeigen sich
Miglichkeiten zur Kosteneinsparung?
Wie entwickelt sich das Eigenkapital?
Und was sind die Plane fiir die nichs-
ten zwolf Monate?

Bankgespriche sind Chefgespriache
und sollten vom Firmeninhaber oder
seinem Geschiiftsfithrer selbst gefithrt
werden -nichtvom Steuerberater. Der
istnurzur Unterstiitzung dabei. ,Sonst
sieht es aus, als beherrsche nur der
Steuerberater alle wichtigen Zahlen
des Unternehmens”, sagt Sander.

auf die leichte Schulter nehmen*

CARL-DIETRICH SANDER,
UNTERNEHMENSBERATER

Dieses Problem hat Werner Hiippe
nicht. Der Geschiftsfithrer und Inha-
ber der Verholt GmbH, eines Produ-
zenten von Schlafsofas aus dem west-
falischen Herten, setzt schon lange auf
eine enge Kommunikation mit seiner
Bank, der Sparkasse Vest Reckling-
hausen.

Zweimal im Jahr prasentiert der
Chef von 85 Mitarbeitern dort seine
Zahlen und Ziele. Er verlangt aber
auch von seinen Gespriachspartnern
Informationen, wie diese Stirken und
Schwiichen des Unternehmens ein-

schitzen.,Man darfdabei durchausin
die Offensive gehen®, so Hiippe.

Diese Denkhaltung und Vorgehens-
weise sind ganz im Sinne von Stefan
Piohlmann: ,Unternehmer kénnen
punkten, wenn Sie von sich aus regel-
malbig ihre Zahlen reporten”, sagt der
Corporate-Finance-Experte der Spar-
kasse Fiirth. Firmenchefs miissen da-
beinicht einmal um die letzte Prozent-
stelle hinter dem Komma feilschen.
+Wichtiger ist, die Bank als Partner zu
gewinnen, die in schlechten Zeiten
nicht aus Sorge um ihre Kredite die
Geldzufuhr einschrankt”, weilt San-
der. ,Wenn Unternehmer beim Fir-
menkundenberater den Eindruck
hinterlassen, dass sie ihren Betrieb
und seine Zukunft im Griff haben,
dann stehtdie Bankauch in problema-
tischen Phasen hinterihnen®, machter
den Firmenchefs Mut. [ ]

GEERT SCHMELZER

CHECKLISTE

fiir effektive und erfolgreiche Bankgespriche

lv( Ich bin iiber Rating generell bestens informiert — kenne die Hintergriinde

und Grundlagen.

rd( Ich habe mit meiner Sparkasse bereits liber ihre Ratingsysteme
gesprachen — und weill worauf ich achten muss.

Meiner Sparkasse gebe ich meinen kompletten Jahresabschluss mit der

Einkommensteuererklarung bis zum 30. Juni jeden Jahres.

V( Meine Sparkasse hat eine aktuelle Vermégens-/Schuldenaufstellung.
v/

Meine betriebswirtschaftliche Auswertung zum 31. 12. lege ich meiner
Sparkasse spatestens am 15. Februar mit Erlduterungen auf den Tisch.

\{ Im Bilanzgesprach erkldre ich regelmalig die Entwicklung und beant-
waorte alle Fragen umfassend und offen.

\/ Ich habe eine standig aktualisierte Bestandsaufnahme meiner

Bankbeziehungen zur Hand.

f‘/ Themen und Ziele fiir jedes Bankgesprich lege ich vorher fest und halte

mich daran.

Iiifﬁ( Im Bankgesprach frage ich gezielt nach der Einschatzung meines
Unternehmens durch meinen Firmenkundenberater.

tﬁ( Ich habe ein stichwortartiges Unternehmenskonzept schriftlich
niedergelegt und aktualisiere es einmal im Jahr.
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