MANAGEMENT-KNOW-HOW

Die Banken werden bei ihrer
Kreditvergabe an mittelstindi-
sche Unternehmen zunehmend

kritischer. Sie schauen ganz
genau hin, wem sie wie viel

Geld zu welchen Konditionen

geben. Vielen Unternehmern
graust es deshalb schon vor

ihrem ndchsten Gesprédch

mit der Bank. Das muss aber

EEE Wolfgang Lang

Bestes Argument:
ein gutes Rating

nicht sein.

So holen Sie
bessere

Konditionen

heraus

Die Zeit der Einheitskonditionen ist vorbei:
Bis zu sieben Prozentpunkte kénnen die Zinsen
flr Kredite heute auseinander liegen (im Be-
reich der Kontokorrentkredite) - fir die glei-
chen Kredite bei derselben Bank. Natirlich
macht es fiir Sie einen gewaltigen Unterschied,
ob Sie Uber mehrere Jahre hinweg 6,5 oder 13
Prozent Zinsen fiir einen Kredit zahlen missen.
Und fir die Bank macht es einen gewaltigen
Unterschied, ob Sie ein Kunde von guter oder
zweifelhafter Bonitat sind.

Bestes Argument fiir
lhr Gesprdach mit den
Banken ist auf jeden
Fall ein gutes Rating-
ergebnis. Wichtig ist es
aullerdem, dass Sie sich gezielt auf die Verhand-
lung mit der Bank vorbereiten und im Gespréch
nicht als Bittsteller, sondern als selbstbewusster
und gut informierter Geschéaftspartner auftre-
ten. Das vergroBert Ihre Chancen ungemein,
glnstige Konditionen fiir Ihren Kredit herauszu-
holen.

Es kann sich also fiir Sie durchaus lohnen,
wenn Sie in die Vorbereitung lhrer ndchsten
Kreditverhandlung einiges an Zeit, Ideen und
vor allem Planung investieren.
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Folgende fiinf Punkte sollten Sie fiir Ihre Ge-
sprache mit der Bank beachten und sich ent-
sprechend darauf vorbereiten:

1. Hartes Verhandeln tut Not

Fast alle Banken leiden unter Ertragsschwa-
che und streben deshalb eine Erweiterung ihrer
eigenen Zinsmarge an. Unter diesen Vorausset-
zungen kdénnen Sie nicht davon ausgehen, dass
lhnen Ihre Bank von sich aus bessere Konditio-
nen anbieten wird. Auch nicht, wenn Sie eine
gute Ratingeinstufung haben. Um gute Kondi-
tionen mdssen Sie zdh ringen und hart verhan-
deln. Gehen Sie aktiv auf Ihre Bank zu und neh-
men Sie lhr (hoffentlich méglichst gutes) Rating
als Grundlage lhrer Verhandlung.

2. Gutes Rating ist das Aund O

Ihre beste Argumentationsgrundlage ist eine
moglichst gute Bonitdts-Bewertung und eine
solide Planung (ausfiihrliche Informationen und
Tipps hierzu finden Sie in den ersten beiden Tei-
len dieser , methodik"-Serie zur erfolgreichen
Unternehmensfinanzierung in den beiden vo-
rangegangenen Ausgaben 2 und 3/2003).
Denn auch die Banken kénnen die Konditionen
nur innerhalb eines bestimmten Rahmens frei
mit ihnen verhandeln. Sie sind vielmehr ver-
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pflichtet, je nach Ausfallrisiko und Ratingnote
des Kunden unterschiedlich hohe Zinsen zu ver-
langen. Ihr Verhandlungsgeschick ist deshalb si-
cher wichtig — deutlich wichtiger aber ist Ihr gu-
tes Rating!

3. Umschichten kann sich lohnen

Prifen Sie lhre jetzigen Kredite und kiinftigen
Vorhaben auf moéglicherweise giinstigere Alter-
nativen. Beispielsweise kann die Umschichtung
von Kontokorrentzinsen auf mittelfristige Dar-
lehen mehr bringen als das hartnédckigste Feil-
schen um ein paar Zehntel bei den Konditionen
des Kontokorrentkredites.

4. Gute Bonitit bringt gute Konditionen

Banken missen nach In-Kraft-Treten von Ba-
sel Il far Kreditnehmer mit geringem Risiko 1,6
Prozent und fir solche mit hohem Risiko zwdlf
Prozent ihres Eigenkapitals fiir diese Kredite un-
terlegen. Dadurch entstehen ihnen unterschied-
liche hohe Kosten. Mit diesem Wissen kénnen
Sie verhandeln: |hr (gutes) Ratingergebnis, also
eine gute Bonitdts-Bewertung, sollten Sie des-
halb unbedingt zum Ausgangspunkt lhrer Argu-
mentation machen.

5. Es kann sogar giinstiger werden

Noch ist nicht ganz klar, in welchem Ausmal
sich die Konditionen auf Grund von Ratingein-
stufungen verdndern. Erst wenn Basel Il im Jahr
2007 in Kraft tritt, miissen die Banken Kredite
tatsachlich unterschiedlich hoch mit Eigenkapi-
tal unterlegen. Dabei werden vermutlich die
Auswirkungen der kiinftigen Eigenkapitalunter-
legungspflicht nicht so deutlich sein wie man-
cherorts beflirchtet. Lassen Sie sich also von |h-
rem Verhandlungspartner bei der Bank nicht ins
Bockshorn jagen. Die KfW (Kreditanstalt fir
Wiederaufbau) beispielsweise hat berechnet,
dass fur Kreditnehmer mit Ratingnoten zwi-
schen AAA und BB+ sogar Zinsverbilligungen
maoglich sein kénnen und sich fir die Rating-no-
te BB nichts dndert. Lediglich fir Kreditnehmer
mit Ratingnoten von BB- und schlechter kommt

es zu Zinsverteuerungen.
In der Sprache der Banken

Mein personlicher Experten-Tipp fiir lhre Vor-
bereitung auf das ndchste Kreditgesprich:

Fota: DigitalVision

Denken, sprechen und schreiben Sie in
der Sprache der Banken.

Und die méchten von lhnen vor allem drei
Dinge wissen:

[l Was tun Sie jetzt und in den nachsten Jah-
ren, um lhr Unternehmensrisiko zu minimie-
ren?

[J Wird bei lhnen konsequent an der , Ge-
winn-Verbesserung"” gearbeitet?

[ Haben Sie alle Weichen so gestellt, dass Sie
der Bank das geliehene Geld wirklich zu-
riickzahlen kénnen?

Beantworten Sie sich diese Fragen im Vorfeld
lhrer Kreditverhandlungen selber. Gehen Sie da-
bei gewissenhaft ins Detail. Bereiten Sie lhre
Antworten schriftlich auf. Und beweisen Sie den
Bankern dann in der Verhandlung mit Fakten,
was Sie dafiir tun, dass die Bank ihr Geld mit Zin-
sen sicher zuriickbekommt. Der schriftliche Ge-
schaftsplan (siehe ,methodik" 3/2003) ist dazu
das ideale Kommunikationsinstrument. i

Wolfgang Lang ist Leiter der HelfRecht-Planungstage fiir den
finanziellen Erfolg sowie Berater fiir mittelstindische Unter-
nehmen mit dem Fachgebiet Finanzierung und Marketing
(wo-lang@t-online.de).
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Bankverbandlungen sind kein Gliicksspiel:

Die richtige Vorbereitung vergrifert die

Chancen auf einen giinstigen Kredit.

~ Dezember 2003.

Finanziell souveran

Bei den Planungstagen fir den
finanziellen Erfolg planen Sie Ih-
re ganz personliche Erfolgsstra-
tegie, mit der Sie systematisch
finanzielle Souverdnitdt errei-
chen konnen. Die nédchsten Ter-
mine: 18. bis 21. September,
27. bis 30. Oktober, 8. bis 11.
Informationen
und Anmeldung unter Telefon
0049(0)9232/6010.



