Erfolgsstrategien

... dann klappt's auch mit dem Banker

Vielen Unternehmern graust es schon vor dem nachsten Gesprach mit ihrer Bank. Rating und Kreditklemme
machen die Bankverhandlungen schwieriger. Doch mit einer guten Vorbereitung konnen Sie lhre Chancen

entscheidend verbessern. Hier sind 19 Tipps fiir Ihren Erfolg bei Banken.

von Wolfgang Lang

Mit der Einfithrung von Ratingvor-
schriften verdndert sich fiir viele Un-
ternehmer ihr Verhiltnis zur Bank.
Den vertrauten Banker, der ihr Unter-
nehmen jahrelang begleitet hat und
mit dem man iiber alles reden konn-
te, gibt es immer seltener. Stattdessen
versucht die Bank - von zahlreichen
Kreditausfillen oder Fehlspekulatio-
nen an der Borse finanziell selbst ge-
beutelt —, das eigene Risiko so klein
wie miglich zu halten. Der Banker
fiirchtet sich vor dem Kreditausfall
wie schon lange nicht mehr.

Kurz: Die Zeiten sind sehr viel schwie-
riger geworden. Grund zum Verzwei-
feln gibt es dennoch nicht. Der Schliis-
sel zu erfolgreichen Verhandlungen
mit der Bank ist eine gute Vorberei-
tung. Die folgenden 19 praxiserprob-
ten Tipps helfen dabei.

1. Banken vergeben keine
Kredite an Geschaftsideen,
sondern an Menschen

Sie kinnen die beste Idee haben, aber

wenn Sie nicht iiberzeugen, wird

auch Ihre Idee nicht iiberzeugen.

Deshalb ist Thre Firma auch nur so

gut wie Sie. Denn Sie sind das Aus-

héngeschild Ihres Unternehmens:

»Wie der Herr, so's Gescherr.« Diese

Uberlegung sollte Thr gesamtes Bank-

gespriich prigen.

2. Vereinbaren Sie Termine mit
geniigend Vorlauf

»Kommen Sie doch gleich vorbeis,

reagiert ihr Bankberater spontan, »ich
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habe noch was frei heute.« Also los,
damit Sie den unangenehmen Termin
schnell hinter sich gebracht haben?
Besser nicht — denn Sie sollten das
Gesprich gut vorbereiten. Zentrale
Frage des Bankers wird sein, wie Sie
den Kredit absichern und tilgen wol-
len. Daher sollten Sie rechtzeitig alle
dafiir relevanten Informationen zu-
sammenstellen: Geschiiftsplan, Bi-
lanzen der Vergangenheit und aktuel-
le Zahlen etc.

3. Verhandeln Sie mit entschei-
dungsbefugten Personen

Sie miissen nicht gleich von Hiupt-
ling zu Hiuptling reden, aber Thr
Gegeniiber sollte schon selbst Ent-
scheidungen treffen kénnen. Sonst
vertun Sie nicht nur eine Menge Zeit,
Sie riskieren auch, dass Thr Anliegen
auf der Strecke bleibt. Kennen Sie
noch das Kinderspiel »Stille Post«?
Einer sagt's dem anderen weiter und
am Ende kommt was ganz anderes
raus. Wenn Sie gleich mit dem Partner
sprechen, der iiber Thren Kredit ent-
scheidet, geht nichts unter und Sie
kennen gleich den Verantwortlichen.

4. Erscheinen Sie zuversichtlich
und mit positiver
Ausstrahlung
Wer nicht an sich selbst glaubt, kann
auch niemand anderen von sich
begeistern. Ein Verkdufer, der nicht an
sein Produkt glaubt, ist ein schlechter
Verkéufer. Deshalb sollten Sie Zuver-
sicht ausstrahlen: Sie glauben daran,
dass Ihr Unternehmen auf dem rich-
tigen Weg ist. Sie glauben daran, dass
Sie den Kredit bekommen werden.

5. Treten Sie selbstbewusst,
aber nicht arrogant auf

Sie sind vielleicht Bittsteller, Sie sind
aber ganz bestimmt kein Bettler. Also
lassen Sie sich nicht gleich in die
Defensive dringen, Sie leisten jeden
Tag Bemerkenswertes. Das gibt [hnen
aber nicht das Recht, arrogant oder
herablassend zu werden. Uberzeugen
Sie mit Threr Kompetenz — das ist der
beste Weg, respektiert zu werden.
Respektieren Sie auch das Know-how
Thres Gegeniibers.

6. Verkaufen Sie Ihr Konzept
aktiv und tiberzeugend

Sie sind der oberste Verkiufer Thres
Hauses, verkaufen Sie jetzt das
»Produkt«: Meine Firma. Welche Er-
folgsidee steckt hinter Threm Unter-
nehmen? Wenn Sie jetzt erst lange
iiberlegen miissen, zu komplizier-
ten Erkldrungen in Fachchinesisch
(»durch die 13-stufige Kombination
der Syntheseverbindungen...«) an-
setzen oder auch nach einer Stunde
noch nicht zum Punkt gekommen
sind - dann haben Sie etwas falsch
gemacht.

Uben Sie im Vorfeld, Thre Ideen zu
kommunizieren. Ob Sanierung oder
Geschiftsidee — Sie miissen in weni-
gen, klaren Sidtzen Ihr Konzept er-
kldren konnen. Dazu gehort eine all-
gemein verstindliche Sprache ge-
nauso wie die mégliche Unterfiitte-
rung Threr Pline mit harten Fakten.
Sie sollten nicht erwarten, dass der
Banker von selbst grosse Anstrengun-
gen unternimmt, hinter Thre kom-
plizierte Idee zu kommen. Dafiir hat




er kaum Zeit und Lust — er wird Sie
schnell abwimmeln. Das Verkaufen ist
lhre Aufgabe.

7. Wahlen Sie eine angemessene
Kleidung

So banal es klingt, es wird immer wie-
der falsch gemacht: Achten Sie auf
gepflegte Kleidung — von der Schuh-
sohle bis zur Rasur. Denn genau das
macht Thr Gegeniiber auch. Auch
wenn mit dem Rating die Kreditver-
gabe objektiviert wird, vergessen Sie
nicht: Thnen gegeniiber sitzt immer
noch ein Mensch.

8. Verzetteln Sie sich nicht in
Details

Ihren Banker interessiert nicht, wel-
che statischen Berechnungen Sie fiir
Ihr neustes Bauvorhaben durchfiih-
ren miissen. Solches Wissen ist fiir Ihr
Unternehmen vielleicht kriegsent-
scheidend, der Bankfachmann ist
damit schlicht iiberfordert. Wahr-
scheinlich wird er aber am Ende den
roten Faden nicht mehr erkennen. Sie
haben die relevanten Informationen
unter Thren Details begraben.

9. Beweisen Sie lhre Manage-
mentqualitat

Sie haben die Fiden in Threm Unter-

nehmen in der Hand, aber bekom-
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men noch nicht einmal ein Kreditge-
sprich ordentlich vorbereitet? Da
wird sich jeder Bankangestellte iiber
Thre Fiithrungsqualitit und Sorgfalt
wundern. Vielleicht sind Sie ja ein
begnadeter Sanierer, nur in Kreditge-
sprichen nicht sehr geschickt — aber
das niitzt Thnen leider nichts. Denn
fiir den Banker zdhlt zuerst der Ein-
druck, den er eben von Thnen im
Gesprich erhalten hat.

Stichwort Management: Machen Sie
Thre Fiithrungsstrukturen transparent
— wer hat welche Verantwortlichkeit,
wer ist Ihre rechte Hand. Damit stel-
len Sie klar, dass lhre Firma keine
»One-Man-Show« ist, bei der nichts
geht, wenn Sie krank sind. Verant-
wortliches Fiihren bedeutet auch
Kompetenzen auf mehrere Schultern
zu legen.

10. Der Geschéftsplan als wich-
tiger Erfolgsfaktor
Der Geschiftsplan ist der Fahrplan
fiir Thr Unternehmen. Er stellt klar,
wie und wann Sie wie viel Geld ver-
dienen werden (Seien Sie realistisch,
es geht hier leider nicht um Ihre
Wunschtrdume). In ihm findet der
Geldgeber alle wichtigen Angaben,
um Thre Firma einschitzen zu kon-
nen. Deshalb sollten Sie auf den
Geschiftsplan besondere Aufmerk-

samkeit entgegenbringen und ihn in
den Mittelpunkt Thres Bankenge-
spriichs stellen.

In Ausgabe 04-2004 erhalten Sie
weitere 9 Tipps.
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